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1. DEFINICION DEL PROYECTO

1.1 Resumen ejecutivo y descripcion de la idea de negocio.

Catch Up es una agencia publicitaria enfocada en prestar servicios digitales para aquellas
empresas y microempresas que no han logrado o tienen la necesidad de conseguir un buen
posicionamiento. Debido a el estado actual del pais conforme el impacto del virus COVID-
19, se evidencia el cierre de empresas y el surgimiento de nuevos emprendimientos; esto es
visto como una oportunidad que serd aprovechada por Catch UP enfocandose en la prestacion
de servicios de asesoria y de movimiento de redes sociales para cumplir los objetivos que se

planten las empresas

Catch UP cumple su labor al ser especializada en el conocimiento publicitario y
manteniéndose al dia en las tendencias del desarrollo de marca y el majeo de plan de medios,
toda la comunicacion sera por medios virtuales por consideracion a sus usuarios y a sus
funcionarios.

1.2 Origen de la idea de negocio.

Segln Torres (2020), debido a la situacién de pandemia entre enero y agosto se
liquidaron 37.000 empresas, lo que representdé un incremento del 63% frente al mismo
periodo del afio anterior. De esta cifra, el 99% eran mipymes, el 95% personas naturales y el
5% personas juridicas. Cifras publicadas por la Cdmara de Comercio de Bogota. Por lo tanto,
la labor de esta empresa es brindar el apoyo efectivo y oportuno a cada una de las

problematicas que se presentan para estos negocios.

Ensefiando y administrando el manejo de las redes sociales que le ayuden al cliente a
comunicarse con su publico objetivo, Segin Pérez (2012, p.134). El crecimiento exponencial
del internet, se ha encargado de brindar nuevas herramientas a esta generacion, lo que permite
a las redes sociales generar comunicacion con lapsos de tiempo e interacciones novedosas,
instintivas y peculiares. La comunicacion es sencilla, rapida y de mayor alcance a nivel

global.
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Se evidencia que el manejo de las redes sociales son un conducto primordial para categorizar

las pequefias empresas y para empezar a posicionar los nuevos emprendimientos.

1.3. Diagnéstico del sector econémico.

Segln la encuesta Bitacora Express, realizada por la Federacion Nacional de
Comerciantes (Fenalco 2020), entre las fechas del 26 y el 28 de mayo, se evidencia que el 10
%; cerca de 80.000 empresas de comercio formales ya cerraron sus puertas definitivamente.
Estos aspectos demuestran que los establecimientos no pudieron tener una adaptacion a los

medios digitales, que les ayudaran a reforzar su interaccion y relacion con el cliente.

En Colombia se evidencia que la pérdida de empleo es uno de los factores mas relevantes
y una de las causas por las cuales la economia del pais se ha visto afectada, sin embargo,
tener el conocimiento para lidiar con los clientes, haciendo estrategias que les permitan a las
empresas llevar una comunicacion directa que se ajuste al presupuesto del consumidor, seria

una de las mejores tacticas para crear un vinculo con el publico objetivo de cada empresa.

También de acuerdo con el documento: Mipymes, en alto riesgo de desaparecer por
coronavirus, del diario Portafolio publicado en mayo de 2020; las pequefias y medianas
empresas cuentan con un alto riesgo de desaparecer por cuenta del coronavirus; esto debido
a que el habito de consumo de casi un 80% de los consumidores en América Latina
consideran reducir sus gastos, eso para muchas empresas que han mantenido sus labores a
través de una atencion fisica es muy dificil seguir en pie, por lo tanto, esta reduccion de
consumo por parte de los clientes sera menor si los comercios logran crear y mantener una

fuerte participacion en el mercado digital.

1.4. Factores internos clave de éxito.

Se proporcionan servicios integrados del Marketing Digital, optimizando resultados
estratégicos y creativos para un posicionamiento global, desde una planeacion estratégica y
analitica, hasta la creacion de un contenido interactivo, creativo y visual, para llegar a una
medicion de resultados finales. El proposito de la empresa es lograr la conversion de clientes
en embajadores de marca, otorgando servicios de Inbound Marketing, manejo de redes

sociales, desarrollo de pagina web, pauta digital, servicio audiovisual, Mailing Masivo,
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endomarketing, desarrollo de Branding y creacion de experiencias digitales, para que las

marcas permanezcan vigentes y competitivas en el mercado actual.

1.5. Factores clave del mercado.

Debido a la situacion global actual de la pandemia por el COVID-19, se ha resaltado la
importancia del mercadeo y la publicidad enfocada a lo digital, ya que es la que hoy en dia
ayuda a transformar a las empresas y microempresas para que estas puedan seguir siendo
productivas pese a las restricciones fisicas impuestas por el gobierno. El marketing digital se
ha convertido en una manera efectiva de mantener a flote los emprendimientos, evitando que

muchos més se vean forzados a cerrar sus puertas.

El e-commerce, el uso de redes sociales y demas plataformas, se ha visto potenciado en
estos momentos de crisis, esto ha cambiado la forma de consumo y las estrategias para llegar

al publico de manera eficiente.

La transformacion digital es algo indispensable, la forma de hacer negocios cambi6 y

tener presencia online es el primer paso.

1.6. Factores diferenciadores y propuesta de valor.

Catch Up, manejara por objetivos, es decir, no tiene una contratacion fija, sino que seréa
netamente cuando el cliente lo necesite, esto debido a que no siempre tienen la oportunidad
de pagar periddicamente, y que su medio de contacto seré directo en una aplicacion. Una vez
se cumpla el objetivo de comunicacién que tenga el cliente ya que se le asesorara de una
manera rapida y efectiva sobre como atraer a su grupo objetivo y verse mejor ante ellos
proporcionandoles estrategias, tacticas y tips que muestren claramente cuales son los pasos

para seguir en el manejo de su red social, e identificando formas de hacer viable su negocio.

La forma de contacto respeta las normas de bioseguridad del pais, también se ofrece

formas de contacto réapidas y facilidades de pago.



1.7. Aliados clave.

Catch Up tiene como aliados clave entidades como la Camara de Comercio, la cual
cumple con la funcién de registrar las nuevas empresas, lo que genera una oportunidad para
promocionar los servicios que se ofrecen como agencia y ayudarles a los nuevos

emprendimientos a tener una comunicacion con sus clientes a través de los medios digitales.

También se tiene como aliado a la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco), quien
se encarga de buscar el desarrollo del comercio, basdndose en los nuevos emprendimientos,
de esta misma forma se tiene como aliado al Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).

Quien también apoya a los nuevos emprendimientos dandoles opciones de financiamiento

Catch Up es una agencia conformada por mujeres, de esta forma el Banco Mundo Mujer
se considera un aliado ya que financian nuevos emprendimientos que deseen dar a conocer
un producto o servicio apoyando el surgimiento de nuevas empresas. Adicionalmente se
encuentra la entidad BancolDex, especializado en ser un banco de desarrollo empresarial y
de comercio exterior, el cual registra los nuevos negocios a través de un financiamiento o un

apoyo econdmico a las organizaciones que estén en peligro de extincion.

Como aliado clave también se incluye la entidad TECNNOVA, quien gestiona la
innovacion entre las universidades, dandonos a conocer entre los negocios que surjan entre

los estudiantes y las empresas del Estado.

Por altimo, Se muestra que la plataforma de Google, Facebook e Instagram son
funcionales como aliados, ya que en la era digital las nuevas empresas surgen de manera
virtual, a través de estos medios, de esta forma la agencia Catch Up puede darse a conocer y

conocer los nuevos emprendimientos que se planteen.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS.

2.1 Anélisis de la Competencia.

La publicidad es una herramienta que ayuda a la movilizacion o ampliacion de
informacién de nuevas marcas a los consumidores, dandolas a conocer por su publico
objetivo o el posible target. La UCEP (Union Colombia de Empresas Publicitarias), se
encarga de reunir las agencias que representan la industria creativa, mostrando hasta el

momento 21 entidades que promueven la publicidad y el marketing en Colombia.

Son las principales agencias del pais lo que las convierte una competencia directa y asi
misma indirecta para la agencia Catch Up, ya que estas agencias no se enfocan en patrocinar
0 ayudar a pequefias empresas a realizar su lanzamiento al mundo digital. Sin embargo,
existen otras entidades que manejan la publicidad y el marketing las cuales son mas
accesibles para las pymes que pueden ayudar a promover su producto o servicio, y de esta

forma tener la mejor comunicacion con su publico objetivo.

2.1.1 Competencia Indirecta.

Catch Up tiene como competencia indirecta disefiadores graficos que ofrezcan servicios
de community manager, disefio de imagen corporativa entre otras acciones que puedan estar
relacionas con la formacién de las empresas. Sin embargo, estas profesiones no estan lo
suficientemente capacitadas para realizar la promocién de los nuevos emprendimientos a

través de la nueva era digital y la ampliacion de consumidores segun su tipo.

Adicionalmente otras profesiones que tengan que ver con la creacién o movilizacién de
las empresas, por ejemplo: Administradores de empresas o ingenieria industrial quienes se
encargan de una ramificacion de las entidades corporativas, pero no de la promocion o

evolucién en el marketing y la publicidad.

También se evidencia como competencia indirecta las aplicaciones de creacion de marca
digital como lo son la plataforma Palette Cam, la cual muestra paso a paso la creacion y
seleccion de la paleta ideal de colores para cualquier tipo de disefio de empresa. Asi mismo,

la aplicacion Logo Maker ensefia diferentes motivos de logos con una variedad de 102
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tipografias que buscan enfocarse en lo que el usuario necesita. Para finalizar, el proceso de
creacion de identidad se utiliza a través de la aplicacion Buffer, que tiene como fin gestionar
las empresas en las redes sociales, de esta forma el publico objetivo tiene una compafiia
personalizada, rdpida y minimalista que se gestionara de forma automatica en las redes,

ahorrando tiempo y dinero a los portadores de estas plataformas.

Sin embargo, estos medios a diferencia de Catch Up, no ofrecen un asesoramiento de lo
que realmente las marcas necesitan, ni las formas adecuadas para acercarse a su consumidor,
aungue exigen menos tiempo y muy poco dinero no son Optimas para la relacion empresa,
consumidor, interaccion que es practicamente vital para el correcto funcionamiento de los

nuevos emprendimientos.

2.1.2 Competencia Directa.

Catch Up tiene como competencia directa la agencia Mediatic: Marketing Strategy &PR
quien cumple el papel de ser consultora de marketing y comunicacion, buscando ayudar a
sus clientes a tomar decisiones estratégicas a base de la disrupcién y siempre teniendo en
cuenta su propuesta de valor, a diferencia de la agencia Mediatic, Catch Up tiene como
objetivo asesorar, adiestrar y encontrar la identidad de marca junto con la propuesta de valor
que marque una diferencia de la empresa y muestre su originalidad a las demas empresas de

la misma industria.

También, se encuentra entre la competencia la agencia MAD quien se maneja bajo el
contexto de que toda idea creativa debe estar ligada a resultados concretos, <prometiéndoles
a sus usuarios que a través de ellos se evidencien verdaderos frutos de éxito. Igualmente se
incluye la agencia P de Publicidad que promete a sus clientes llevarlos por el camino del
marketing digital manteniéndolos informados de las nuevas tendencias que se estén
manejando. En contraste, Catch Up tiene como diferencia su asesoramiento personalizado
que le ensefiara al cliente no solo resultados concretos sino formas de que ellos mismo logren
esos resultados, llevandolos de la mano con las tendencias del marketing y la publicidad, no
realizandoles el trabajo sin antes hacerles entender como funciona y como beneficiard su

marca.
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Del mismo modo, la agencia Pazxu que al igual que la agencia Catch Up se manejan solo

de manera Online, quienes prometen elevar los resultados superando las expectativas del
cliente, se encargan de evolucionar una marca por los medios de comunicacion y de fidelizar
a los usuarios de forma eficaz., sin embargo, Catch Up tiene como valor diferencial que
ensefiara a los clientes el uso adecuado de la marca a través de los medios digitales,
mostrando las nuevas tendencias visuales y de comunicacidn, sin dejar de lado la verdadera

esencia de la marca.

Por Gltimo, se encuentra la Agencia Zero quienes prometen hacer reales las ideas
innovadoras de sus clientes, son una agencia de comunicacion y publicidad que tienen como
objetivo llevar a un nivel muy alto todos los proyectos que tengan sus consumidores a base
de unas estrategias de comunicacion y ofreciendo servicios publicitarios para promover
dichas estrategias. Para Catch Up la busqueda de estrategias 6ptimas que muestren no solo
la estrategia estandar, sino un enfoque que sea especializado, innovador y original que lleve
a la fidelizacion del target a través de comunicaciones enfocadas al pablico objetivo, es una
de sus finalidades, buscar la manera mas eficiente de hacer feliz la marca del cliente y el

consumidor de dicha empresa.

2.2 Andlisis de la demanda.

Las costumbres del mercado estdn continuamente evolucionando, por ende, las
empresas deberdn adaptarse ante la nueva demanda de consumo. Segin la cdmara de
comercio (CC. 2020). El 24% de las empresas desaparecieron en la ciudad de Bogoté para el
2020.

Empresas Canceladas
Cancelacién enero- Cancelacion enero- Variacién enero-diciembre
diciembre 2019 diciembre 2020 2019 - 2020

59 municipios

Bogota D.C.
Jurisdiccion 59 municipios
Cundinamarca
Total, Bogota jurisdiccion
Cundinamarca

Figura 1: Empresas canceladas en el 2020.
Céamara de comercio en Bogota. (2020). Empresas canceladas en el 2020.

Catch Up evidencia que en el afio 2020 la demanda en las empresas se vio afectadas debido

a la pandemia, lo que genero el cierre de muchas corporaciones. Segun la revista Portafolio
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(2020). En los meses de enero y noviembre se anularon 21.835 empresas, los sectores que
maés se clausuraron, fueron; con un porcentaje de 49% (10.800) son empresas de servicios,
entidades de comercio con un porcentaje de 34% (7.490) e industrias con un porcentaje del
9% (2.048) debido a su resistencia al cambio.

Diversos canales digitales han incorporado herramientas que suplen la necesidad de
consumismo presencial enfocandose en la nueva demanda online, Segun. (Betancur. 2020).
El Ecommerce y el marketing digital han ganado protagonismo en el comercio actual,
permitiendo que diversas marcas obtengan un mayor alcance y facilidad al momento de
ofrecer  productos por nuevas vias. Se predice una tendencia del 15% en ventas online para
el 2021, representando el 73% de todas las ventas por comercio electrénico. Sin embargo, el
nuevo consumidor prefiere adquirir productos y experiencias online y tanto Pymes como
empresas ya posicionadas estan al tanto de la situacion, por eso estan en la bisqueda de
agencias de marketing que incorporen campafas publicitarias enfocadas hacia lo digital y asi

mismo logren aumentar su trafico y reconocimiento online.

2.1.1 Demanda potencial.

La demanda potencial son pymes que no se han dado a conocer en el mercado online y
aln no cuentan con una estrategia de mercadeo, sin embargo, estan conscientes de la continua
transformacion digital que causo el covid-19. Segun (Portafolio, 2020). EI 86% (380.414) de
las empresas se encuentran en Bogotd, el 14% (60.608) estan ubicadas en la region, el 56%
(248.158) son personas naturales y el 44% (192.864) son personas juridicas. La mayoria son
microempresas con un porcentaje de 87,2% (384.534), las empresas pequefias representan el
9,2% (40.581), las empresas medianas representan el 2,7% (11.814) para finalizar las
empresas grandes representan el menor porcentaje con 0.9% (4.093).

Para reinventar y evitar la quiebra o emerger de ella, estan en la basqueda de agencias
digitales que identifiquen el segmento de su audiencia y asi mismo generen una correcta
comunicacion para posicionarse en canales digitales y aumentar sus ventas. Segln
(Portafolio, 2020). La mayor demanda pertenece al sector de los servicios, con un porcentaje
del 45% (199.445), le sigue el comercio al por mayor y por menor con un porcentaje del 34%

(149.987) y por ultimo las industrias con un 12% (53.309). Las empresas creadas entre enero
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y noviembre del 2020 fueron en su mayoria servicios personales y empresariales, con un
porcentaje de 44% (31.477), comercio con un porcentaje de 37% (26.457) e industrias de
manufactura con un porcentaje del 11% (7.654). Otra de las demandas son los
emprendimientos digitales que necesitan de una campafia publicitaria efectiva que permita

impactar a su audiencia y volver su negocio rentable.

2.2.2 Demanda efectiva.

Generalmente los emprendimientos son apoyados por startup 0 negocios emergentes que
recientemente han entrado al mercado digital, comercializando productos o servicios a través
del uso de tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC'S). Segun la Camara de
Comercio. (2020). Bogota tiene una tasa emprendedora — TEA del 19.2%, en el 2020 se
crearon en Colombia 278.302 empresas, el 21% (61.958) se cre6 en Bogotd y en los 59
municipios de la jurisdiccién de la CCB se crearon 13.036 empresas. Bogota es lider en la
creacion de empresas, con un impacto del 67% en Colombia. La mayor tasa de actividades
emprendedoras equivale a un grupo de personas con educacién universitaria (43%), estudios
de posgrado (18%) y educacion media (14%).

Estos negocios invierten grandes recursos econdmicos para contratar personal capacitado
en estrategias de marketing online, ya que su principal objetivo es posicionarse a través del
internet. Otra de las demandas son las empresas ya posicionadas 0 que constan con presencia

en internet, cuya evolucion se adapta ante la nueva necesidad del consumidor.

2.2.3 Cuantificacion de la demanda

En la actualidad, se ve la amplia necesidad de tener presencia online para que las
restricciones fisicas que se viven hoy en dia no afecten la actividad econdmica de las

empresas y microempresas.

Segun el informe de comportamiento y perspectiva ecommerce, publicado por la CAmara
colombiana de comercio electrénico, en enero de 2020 se evidencia un crecimiento de un
52,2% en las actividades comerciales a través de medios digitales en comparacion al mismo

mes en el afio pasado, para Julio del 2020, el crecimiento ya representaba un 100.4%.
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También, Segun el articulo de la revista Semana Asi es el ‘Shopify’ colombiano, que

busca ayudar a las pymes a vender en linea, cifras publicadas por la CCCE, revelan que, de

Julio de 2020 hasta febrero de 2021, 5.200 empresas se han digitalizado y estan a la espera

otras 3.000 por medio del programa de la misma Camara colombiana de comercio electrénico

conocido como “Ya Estoy Online”, en el que en alianza con Google Colombia, dispone de

una herramienta que busca fortalecer las competencias digitales de pequefias y medianas

empresas del pais.

2.3 Segmentacion del mercado.

Demogréfica: Pequefias y medianas empresas que tengan menos de 15
trabajadores, que deseen incursionar en el mundo digital utilizando las estrategias de
marketing y publicidad, ya sea que promocionen un producto o servicio, compafiias
que aun no tengan la formacion de identidad de marca y necesiten de servicios de
creacion e implementacion en las redes sociales, ubicados en Colombia,
principalmente en la ciudad de Bogota D.C.

Psicogréafica: Catch Up se anunciard principalmente a los emprendimientos que
inviertan en la incursién y promocion de sus negocios en medios digitales debido a la
necesidad actual generada por la pandemia; pymes que busquen estar a la vanguardia
de las propuestas y estrategias de marketing digital que se ofrecen en la actualidad en
pro crear o aumentar la presencia online de sus emprendimientos.

Personalidad: Catch Up buscara que los clientes destaquen entre sus respectivos
mercados, puesto que con la realizacion de los diferentes servicios se pretende resaltar
la presencia online de los clientes. Se espera que la experiencia de adquirir estos
servicios se perciba como la mejor manera de incursionar en el mundo digital.
Motivos: Catch Up atraera a sus clientes con una propuesta de valor diferente a las
ya existentes en el mercado, ya que el modelo de negocio se rige principalmente por
cumplimiento de objetivos. Con los servicios ofrecidos se hace un Illamado a la
reactivacion de las actividades econdmicas de los clientes.

Por beneficios: Catch Up ofrece servicios post-venta tales como asesoraria de

manera rapida y efectiva sobre como atraer al grupo objetivo, crear y mantener una
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mejor imagen corporativa, estrategias, tacticas y tips que le den al cliente una clara

vision sobre los pasos a seguir para identificar formas de mantener viable su negocio.
e Geogréfica: Catch Up ofrecerd su portafolio de servicios a nivel nacional, con
presencia principalmente en la ciudad de Bogotd D.C.

2.4 Analisis comparativo del producto y su ventaja competitiva.

La principal diferencia entre los servicios que ofrece la competencia y Catch Up, es el
tipo de contrato que se hace con la empresa, ya que este va por cumplimiento de objetivos y
necesidades especificas del social media. No se impone un largo periodo de contratacion, ya
que la ventaja competitiva se basa en eso, en que los trabajos sean esporadicos para
necesidades puntuales con resultados dptimos.

COMPARATIVO DE CATCH UP
Y SU COMPETENCIA
CATCHUP COMPETENCIA

CONTRATACION

* Periodo corto
. * Periodo largo
Cumpﬂmhnvo de vos < e lizad

ACCESIBILIDAD

-Onimcpormodlodouno

* Pedagogia sobre el manejo o XXXXXXXXXXX
de redes para que se
puedan  mantener los
resultados de manera
auténoma

 Facil acceso a los servicios

Figura 2: Cuadro comparativo.
Chaves, P. (2021). Cuadro comparativo. [Figura]. Creacion propia.
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2.5 Estrategia de mercado.

Logo y descripcion:

MARKETING DIGITAL.

CATCH

Figura 3: Logo de Catch Up

Velasco, L. (2021). Logo de marca. [Figura]. Creacién propia.

Para el logo de Cat Up se utiliz6 una tipografia basica, llamada MICROSOFT YI BAITI, que
demostrard una empresa seguray firme, pero al mismo tiempo delicada y serena, debe reflejar
la tranquilidad que se desea darle a las nuevas empresas y la seguridad de que la compafiia
podra instruir a las Pymes de como manejar su marca autbnomamente. Se especifica

claramente que Catch Up se dedica al marketing netamente digital.

Psicologia del color:

® :cuco

MAGENTA

Para resaltar que las marcas siempre iran hacia arriba y que siempre seran la prioridad
de Catch Up, se selecciond un color llamativo y fuerte ante la vista como recordatorio de

visual.

Se utiliz6 un color neutral que demostrara la seriedad con la que se manejaran las nuevas
marcas, dandole seguridad a las empresas ya que Catch Up es una compafiia tranquila pero

segura de lograr sus metas.
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#FFFFFF
BLANCO

El color banco refleja paz y calma, para la Catch Up ayudar a las nuevas empresas es los
més importante transmitiéndoles un aura de seguridad y calma mientras ascienden en el

mercado.

2.5.1 Estrategias de producto.

Catch Up ofrece diversos servicios en su portafolio tales como: Community manager,
desarrollo de estrategias, email marketing, creacion de contenido, disefio web, shopper
marketing, y branding.

La agencia se dara a conocer por medio de canales digitales como primera instancia, de
manera organica, a través de grupos sociales que se encarguen de fomentar los
emprendimientos y asi poder tener un mayor alcance de visibilidad comercial. También, se
dara a conocer a través de medios pagos, especificamente en Google Ads y las redes sociales
por medio de pauta.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Estudio de mercado.
Estrategia de campaia organica.
Contenido mensual por cada red.

Post mensual por cada red.

Adminisf.rccién de RRSS (CM).

Planeacion y seguimiento

Product Shopping

Disefio web y fotografia de producto

Figura 4: Estrategia de producto.
Chaves, P. (2021). Estrategia de producto. [Figura]. Creacion propia
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Estudio de mercado: Analisis y recoleccién de datos que determinan el posicionamiento
en la industria frente a la competencia, con el fin de desarrollar estrategias dptimas en el

panorama comercial, asegurando el desempefio del negocio.

Estrategia de campafia organica: Segun la planeacion de objetivos, se desarrollaran

estrategias de contenido por medios naturales no pagados.

Contenido mensual por cada red: Creacion de contenido con su respectiva forma de

comunicar dependiendo la red social.

Post mensual por cada red: Disefio de piezas gréaficas y formatos audiovisuales para su

respectiva red social.
Administracion de RRSS (CM): Seguimiento, medicion y realizacién de informes.

Product shopping: Fotografia de producto y pagina web.
2.5.2 Estrategias de precio.

Catch Up manejara su portafolio por medio de paquetes de venta con el fin de que el
cliente pueda seleccionar la opcion que supla sus necesidades, de esta forma, la agencia
mostrard su propuesta de valor haciendo atractivos los servicios que presta. Los servicios

serian agrupados de la siguiente forma:
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FOTO-
GRAFIA

12 fotografias .-+ $320.000
20 fotografias ---+  $ 380.000
Drone / Hora «+++  $900.000

Sitio web ... $1.080.000
E-commerce -+« $4,800.000

Figura 5: Fotografia y Sitio web
Chaves, P. (2021). Figura 3: Fotografia y Sitio web. [Figura]. Creacion propia.
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SOCIAL
MEDIA

Estudio de mercado ..+« $1.440.000

Estrategia de campaiia orgdnica -+« $900.000

8 post mensuales ===+ $780.000

12 post mensuales ...+ $1.140.000

20 post mensuales .-+« $1.440.000

Administracion de las 2 RRSS (CM): .. .... $600.000

Figura 6: Social Media.

Chaves, P. (20)21. Social media. [Figura]. Creacion propia
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CAMPANA
PAGA

Posicionamiento .... $600.000

Generacion de leads «+++  $900.000

Pauta por google ADS **=  $900.000

AUDIO-
VISUAL

Video 2-D x segundo ................. R $20.000

Video 3-D x segundo ................ cesse $ 35.000

Video corporativo x segundo =ssesse-

-+ $120.000

Figura 7: Campafia paga y Audiovisual.

Chaves, P. (2021). Campafia paga y Audiovisual. [Figura]. Creacion propia.
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De acuerdo con lo mencionado en los graficos 4, 5y 6, la estrategia de precios se enfocara
en realizar paquetes que sean accesibles al consumo de las empresas, también podran tener
la opcién de personalizar su paquete de acuerdo con las necesidades que se consideren

pertinentes para cada marca.

2.5.3 Estrategias de promocion.

Catch Up se promocionara a través de una estrategia de atraccion en las plataformas on -
line teniendo como objetivo principal atraer a las pequefias empresas a la marca,
mostrandoles la calidad de nuestros servicios y ofreciéndoles facilidades de pago. Esto con
el fin de que el consumidor interacttie con la marca, haga preguntas sobre el tipo de servicio
y asi mismo encuentre una solucion a su problema o una forma creativa de salir al mundo

online y promocionar su emprendimiento.

Se realizara una conversion del cliente en donde sus datos quedaran registrados en la base
de datos de la agencia Catch Up, convirtiéndolo en un lead, es decir en un potencial cliente
de la marca, Para la etapa de cierre de la estrategia se realizardn comparativos con otras
agencias que ofrezcan lo mismo o consultas a muy bajo costo, sobre el tipo de servicio que

requiera la empresa del cliente.

Al finalizar la estrategia se requiere una etapa de fidelizacion en donde la agencia Catch
Up debera promover su propuesta de valor y convencer al cliente de manera sutil que la marca

es ideal para dar a conocer su emprendimiento en la web.

2.5.4 Estrategias de comunicacion.

Como principal estrategia, Catch Up hara uso del modelo 3H: Hero, Hub y Help, cuyo
principal fin es clasificar el contenido en 3 categorias. El primero, Hero busca inspirar, para
asi poder tener un impacto positivo en la audiencia y lograr captar su atencion, enfatiza en
buscar un amplio alcance para asi poder generar visibilidad. El segundo, Hub tiene como
objetivo atraccion y retencion, ya sea a clientes actuales o clientes potenciales para de esta
manera, poder mostrar de forma efectiva e interesante que represente el valor y la esencia

corporativa a la audiencia. Por Gltimo, Help es el que le brinda toda la informacion necesaria
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a la audiencia, buscando esclarecer dudas e inquietudes que se puedan presentar con respecto

a los servicios.

Catch Up iniciara con un contenido estrella, cuyo objetivo sera obtener un mayor alcance,
que impacte al consumidor de manera emotiva e inspiracional dando a conocer una vision
corporativa, la cual explique cémo es la agencia, qué beneficios tiene y qué se puede ofrecer
al publico.

Se generara un contenido informativo el cual mostrara como la agencia influye en los
objetivos y negocios de nuestros clientes. Adicionalmente, se otorgara un contenido de valor
que mantenga la fidelizacidn de nuestro consumidor, por Ultimo, se realizara un contenido de
comunicacion y conversion que incite a la venta de manera promocional y de atraccion. Esta
estrategia de comunicacion se implementard en canales digitales como Instagram, Facebook,

y LinkedIn.

Catch Up describe como su concepto estratégico; fortalecer la estrategia a través de la

experiencia. y mantiene como concepto creativo; llumina la marca.

Se realizaran diferentes estrategias bajo el mismo concepto para cada red social en la que

se realizara publicidad de la empresa Catch Up.

Instagram: Se realizardn REELS e IGTVS informativos mostrando el Making off sobre
el desarrollo e implementacion de las estrategias de las empresas, se implementardn Post
interactivos con trivias, retos y encuestas que inciten al consumidor a tener curiosidad sobre
la labor que realiza Catch Up como marca. También se realizaran historias mostrando los

logros de las compafiias y como solucionar a través de consejos los insigths.
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CATCH UP

4 Te impulsamos a
e VOETR
tu propia

MARCA

Figura 8: Pieza Instagram.
Ospina, A. (2021). Pieza Instagram. [Figura]. Creacién propia.

Facebook: Se promocionaran piezas interactivas hablando de los servicios prestados
junto con videos dindmicos, Storytelling, casos de éxito y datos estadisticos de interés sobre
el marketing y la publicidad para el surgimiento de nuevas empresas, articulos recientes del

mercado colombiano en cuanto las Pymes.

Maneras de
IMPLEMENTAR
un buen
MARKETING

Digital

Figura 9: Pieza Facebook

Ospina, A. (2021). Pieza Facebook. [Figura]. Creacién propia.
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LinkedIn: Se hablara de los balances de las empresas, se mostraran marcas con las cuales
se podrian realizar alianzas comerciales, eventos sobre inauguraciones de nuevas empresas,
adicionalmente se abriran nuevas convocatorias de empleo, donde se mostrara el equilibrio

de empresa con empleado.

sQuieres
aprender

Figura 10: Pieza LinkedIn.

Ospina, A. (2021). Pieza LinkedIn. [Figura]. Creacion propia.

CATCH UP APP: La aplicacion desarrollada por Catch Up, es concreta y directa pero
amigable con el consumidor, buscar tener la informacion de los precios y una burbuja de chat

que le permitira hacer su pedido personalizado de los servicios que desea obtener.



CATCHUR

CATCHIUP =

MARKETING DIGITAL

BIENVENIDO

Continue Shopping

bt |
Ver mas

$ 320.000

PARA NOSOTROS TAMBIEN ES
IMPORTANTE TU SUER

Thank you for your order,
Buyer Name

You'll receive an email confirmation soon.

Order No.
Shipping to:
BOGOTA COLOMBIA

CALIE 53F # 72-55
TORRE A, APTO 409

Continue Shopping

Figura 11: Marketing experiencia APP
Velasco. L. (2021). Marketing experiencia APP. [Figura]. Creacion propia,
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3. ESTUDIO TECNICO.

3.1. Caracteristicas de la localizacién.

Catch Up serd una empresa netamente digital, enfocada en la prestacion de servicios
online, por lo tanto, su localizacién serd a través de las redes sociales tales como Facebook
debido a que, segin Cooper, escritor de la plataforma Hootsuite (2020). Facebook cuenta con
alrededor de 2.5 mil millones de usuarios y un 32% de estos pueden ser alcanzados a través
de los anuncios publicados en la plataforma, adicionalmente 140 millones de empresas usan
la aplicacion como un conducto de comunicacién con sus consumidores mostrando que el
58% de las personas se interesan o se han interesado en alguna marca vista a través de este
medio. El alcance organico promedio es capaz de obtener el 15.7% de interaccion mientras
que promocionando contenido pago se obtiene un 28.1% lo que duplica el nivel de
engagement. De esta forma se busca promocionar la empresa Catch Up por medios pagos y

organicos que hagan sentir al cliente identificado con la propuesta de valor.

De la misma forma Catch Up utilizara Instagram. ya que segun. (Cooper. 2020). cuenta
con alrededor de mil millones de usuarios activos teniendo un alcance de 928.5 millones de
personas con su publicidad paga, se muestra que alrededor del 92% de sus usuarios han
adquirido un producto o servicio promocionado en la plataforma y que actualmente cuenta

con la opcion de vinculacion de empresas con la plataforma de Facebook.

Adicionalmente contara con aplicaciones de moda para la comercializacion de servicios
tales como LinkedIn. También, segtn. (Cooper. 2020). quien menciona que la aplicacion
tiene 675 millones de usuarios, 30 millones de estos son empresas, el 97% pertenece a
compaiiias de marketing ofreciendo servicios digitales y presenciales, mientras el 87% si

logra generar clientes viables para su empresa.

Para finalizar se creara una pagina web con la finalidad de tener facilidad al momento de
hacer contacto, una buena promocién de servicios y zona de cotizaciones que le permita al

cliente tener una mejor visualizacion y una confiabilidad en la marca.
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3.2 Caracteristicas de las areas de produccion.

Catch Up tendra una comunicacion online con el cliente, por lo que no cuenta con un area
de produccion especifica, sin embargo, las areas de trabajo estaran situadas en las oficinas
personales de cada miembro que conforma la empresa. Para Catch Up la comunicacion
personalizada con el cliente es fundamental, por lo que se tendra un area asignada para la

atencion especifica del consumidor.

Cada miembro del personal de la empresa debe tener conocimiento de los servicios
ofrecidos dentro de la compafiia, asi mismo saber manejar correctamente los programas
establecidos por la empresa. Esto con el fin de asegurar una comunicacion asertiva entre los

miembros y el cliente.

Se establecen las 3 areas basicas para el correcto funcionamiento las cuales seran los

pilares fundamentales de la organizacion.

1. Area de Mercadeo: Segun Ferrer y Vazquez (2002, P.4). La funcion principal del
mercadeo debe tener 3 requisitos basicos los cuales son investigar las necesidades y
deseos del consumidor para dar soluciones certeras a la empresa, también se debe
elegir las estrategias correctas para satisfacer las exigencias de los clientes. Por
altimo, el departamento de mercadeo debe cumplir con los objetivos de las empresas.

De esta misma forma Catch Up buscara cumplir con los 3 requisitos basicos con
cada uno de sus consumidores.

2. Areade Publicidad: Se busca materializar adecuadamente las estrategias propuestas
por el area de mercadeo y adicionalmente crear ideas de campafias o de actividades
publicitarias dependiendo de las solicitudes y requerimientos que tenga el cliente.

3. Areade Disefio: Se busca realizar cada paso de forma profesional y eficaz utilizando
expertos de disefio que puedan ofrecer un asesoramiento completo del desarrollo de

marca entre otras cosas.

3.3 Especificaciones técnicas de la planta y las maquinarias.
Catch Up utilizara equipos de computacion que le permitiran realizar las actividades de
cada departamento, adicionalmente. Puede contar con bases de datos tanto contables como

de administracion del cliente. Es necesario que se cuente con todos los programas de la suite
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de Adobe ya que es una de las mejores herramientas para el desempefio visual de las nuevas

empresas.

Segun Adobe (2012). La suite creative cloud es una coleccién de maltiples programas
y servicios que pueden manejarse a través de computadores o celulares con el fin de llevar la

creatividad a otro limite.

También, es necesario tener la capacidad de comprar dominios web a través de paginas

como wix o site 123 dependiendo del estado econémico del cliente.

3.4 Caracteristicas técnicas del producto.

Estudio de mercado

Para una realizacion optima y eficaz del estudio de mercado, Catch Up realizara los

siguientes pasos:

1. Definir los objetivos dependiendo la necesidad que presente el cliente.
2. Conocer el segmento del mercado al cual se dirige el cliente.
e Demogréfica

e Psicografica

3. Conocer e identificar a los principales competidores

e Directos

e Indirectos

e Puntos fuertes

e Puntos débiles

4. Recoleccion de informacion

e Entrevistas

e Cuestionarios

e Formularios

e Observacion

e Focus group

e Pruebas de mercado

5. Andlisis de datos recolectados
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6. Retroalimentacion al cliente

Camparia organica

Para la realizacion de campafias organicas, Catch Up implementara diferentes

mecanismos tales como:

1. Optimizacion:

e Segmentacion en las redes sociales.
e Motores de blsqueda

2. Andlisis

e Comportamiento del segmento
3. Realizacion

e Marketing de contenido

e Video marketing

e Proceso de publicacion adecuado
e Frecuencia correcta

e Relevancia en publicaciones

e Contenido duradero (atemporal)
Realizacion de contenido y administracion de RRSS

Para el manejo y creacién de contenido de las redes sociales, Catch Up tendra en cuenta

los siguientes factores:

Andlisis interno
Andlisis externo
Realizacién del DOFA

Definir segmento

AN

Definir objetivos
Objetivos SMART

Estrategia de contenidos

Plan de promocién

®© N o

Medicién y andlisis de resultados
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Product Shopping

Para este servicio, Catch up tendra en cuenta la realizacion de la estrategia de

comercializacion de productos

1. Estrategia de comercializacién de productos
e Objetivo

e Segmento

e Herramientas

e Canales de distribucion

e Contenido

e Tiempo de comercializacion

3.4.1 Descripcion de Proveedores.

Catch Up debe tener como proveedor inicial una compaiiia de internet que le ofrezca la
cantidad de megas ideales para realizar los debidos procesos de manera eficiente y agil, que
ayuden a la marca a impresionar al cliente y a cumplir con sus expectativas. de esta misma
forma, debe tener proveedores que le aseguren de manera éptima la creacion de software,
tales como, ingenieros y programadores que sean capaces de realizar las paginas web segin
lo solicitado por el consumidor.

Para finalizar Catch Up debera tener como proveedor una empresa de mantenimiento de
equipos y programas que ayude al debido funcionamiento de los equipos que tengan los
miembros de la empresa, y asi poder asegurarle a las compafiias un funcionamiento ideal y

rapido.

3.6.1 Perfiles de los puestos de trabajo.
— CEO

Gerente financiero

Administracién L. .. .
B Gerente de servicios administrativos

Gerente de recursos humanos

Gerente de tecnologia de la informacion
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Manejo de cuentas

Servicios creativos -

Medios ~

Produccion

|

Director de cuenta

Supervisor de cuenta

Ejecutivo de cuenta

Director creativo

Copy

Community manager

Director de arte

llustrador

_ Disefiador Grafico

B Investigacion de medios

Planeacion de medios

L Compra de medios

Director de produccion audiovisual
Trafico / productor

Director de fotografia

L Disefio y creador web

Figura 12: Perfiles de Puestos de Trabajo.
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Ospina, A. (2021). Perfiles de Puestos de Trabajo. [Figura]. Creacion propia.

3.6.2 Funciones y responsabilidades.

Administracion:

CEO: Es el representante ejecutivo de la gestién y direccién administrativa de una
empresa.

Gerente financiero: Se encarga de contabilizar los reportes financieros, supervisar el
flujo de dinero y gestion de activos de una empresa.

Gerente de servicios administrativos: Se encarga de planificar, dirigir y coordinar las
necesidades de una empresa para asegurar su organizacion y eficiencia.

Gerente de recursos humanos: Es el responsable de la capacitacion y formacion en la
gestion de talentos, ademas de supervisar la némina de los empleados.

Gerente de tecnologia de la informacion: Es el encargado del desarrollo de

infraestructura y actualizacion de software.

Manejo de cuentas:

Interactdan directamente con los clientes, usualmente son los encargados de hallar nuevas

cuentas.

Director de cuenta: Es el encargado de analizar e identificar las necesidades de los
clientes, creando estrategias de comunicacidn patentes y efectivas.

Supervisor de cuenta: Estd al tanto de inspeccionar las tacticas y estrategias
llevandolas a cabo.

Ejecutivo de cuenta: Mantiene una relacion periddica con los clientes, recibiendo

solicitudes y atendiendo sus necesidades.

Servicios creativos:

Es el departamento encargado de idear conceptos y representaciones visuales que fomenten

la campafia publicitaria ya establecida.

Director creativo: Es el encargado de desarrollar e idear campafias publicitarias
efectivas cuya disfuncion sea Optima y creativa para diversos canales digitales.
Copy: Crea un lenguaje de comunicacion inolvidable, cuya intencion es captar la
atencion del consumidor por el anuncio.

Community manager: Es el encargado de gestionar las interacciones de la marca.
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Director de arte: Es el encargado de plasmar sus ideas creativas en medios visuales.
Illustrator: Disefia ilustraciones de bocetos, dummies y story boards.

Disefiador grafico: Disefia su arte a través de mecanismos digitales o impresos.

Medios:

Este departamento se especializa en &reas afines a medios digitales.

e Investigacion de medios: Su objetivo es identificar cual medio digital logra Ilegar mas
al segmento de marca.

e Planeacion de medios: Se encarga de la planeacion de mezcla de medios y horarios
para una mayor interaccion con el consumidor.

e Compra de medios: Se encarga de negociar el mayor valor por la inversion del cliente
derivado al presupuesto de medios.

Produccién:

e Director de produccion audiovisual: Es el encargado de manejar los recursos para la
creacion audiovisual de comerciales entre otras cosas.

e Tréfico / Productor: Es el encargado del proceso técnico, los costos y la logistica.

e Director de fotografia: Es el encargado de la imagen visual del producto y la marca.

e Disefio y creador web: Es el programador web y digital de distintas plataformas.

3.7 Conclusiones y recomendaciones del estudio técnico.

Para contar con una camparia y ejecucion de servicios efectiva, es necesario tener presente

la organizacion y colaboracion de los integrantes de la empresa, un equipo de desarrollo y

planeacion eficiente que se encargue de cumplir las respectivas caracteristicas y necesidades

que requiera el cliente. Como recomendacion del estudio técnico, es necesario implementar

una buena plataforma de comunicacion entre empleados, esto lograra mantener una correcta

difusion estratégica al momento de desarrollar la produccion final.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 Descripcion general de la estructura de la empresa.

Catch Up tiene en su estructura empresarial un area administrativa que se encargara de
dirigir los deméas departamentos de la empresa tales como la zona de manejo de cuentas,
servicios creativos, medios y produccion, estas secciones seran responsables de darle las

soluciones al cliente.

4.1.1 Tipo de sociedad.

Catch Up sera una sociedad por acciones simplificadas (SAS), segin la Camara de
Comercio (2021). La S.A.S puede ser constituida por dos 0 méas personas que se identifiquen
como naturales o juridicas, quienes son responsables de sus aportes individuales, lo que
permite una autonomia contractual y las realizaciones de las pautas que deberd tener la
relacion juridica.

La sociedad simplificada no requiere de una constitucion notarial, puede hacerse a través
de un contrato privado definido por las partes asociadas, el cual serd un documento que debe
ser autenticado en el registro mercantil para demostrar la validez de dicho acuerdo.
Adicionalmente el capital de conformacidn sera de igual valor para todos los asociados como
lo estipula la ley.

Segun la CCB (2021). Para finalizar el registro de la sociedad se debe realizar la obtencion
del NIT de la empresa ante la DIAN, y ya con él se otorgara el certificado de existencia y

representacion legal.

4.1.2 Legalizacion.
Catch Up debe legalizar su registro, haciendo la aclaracién que no tendra un domicilio,
sino que serd una empresa digital y manejara sus labores de manera online.
Documentacion que se debe presentar ante la cAmara de comercio:
e RUES: Es un formato propuesto por la Superintendencia de Industria y Comercio el
cual tiene como fin realizar a nivel nacional un proceso de inscripcion en el Registro
Unico Empresarial y Social.
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e RUT: EI registro Gnico tributario es un formato que identifica y clasifica a las

entidades, evalla las actividades econdmicas y se encarga de mostrar las obligaciones
que tienen las empresas ante el estado colombiano.

e Documento de Identidad de los Accionistas: Se debe tener la informacion de
identidad de los representantes legales y de los accionistas para verificar ante la
registraduria nacional el aporte que va a realizar cada uno para la conformacion de la
empresa.

4.1.3 Organigrama.

C
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SERVICIOS

MANE)JO DE PRODUCCION

CUENTAS

CREATIVOS

i
DIRECTOR DE DIRECTOR e INVESTIGACIGN
CUENTA. CREATIVO PRODUCCION DE MEDIOS

AUDIOVISUAL
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SUPERVISOR DE copY TRAFICO/ PLANEACIGN
L PRODUCTOR DE MEDIOS
EJECUTIVO DE COMUNNITY DIRECTOR DE COMPRA DE
CUENTA MANAGER FOTOGRAFIA MEDIOS
DIRECTOR DE DISENO ¥
ARTE. CREACION WEEB
ILUSTRADOR DISERADOR
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Figura 13: Organigrama Catch UP.
Velasco. L. (2021). Organigrama Catch Up. [Figura]. Creacion propia.

Catch Up realizara la organizacion de su personal de trabajo de la siguiente manera.

4.1.4 Mision.
Catch Up quiere dar soluciones a las necesidades de las nuevas empresas permitiéndoles

posicionar su marca 0 maximizar su reconocimiento a través de todos los medios digitales.

4.1.5 Vision.
Para el 2025 Catch Up se visualiza como la mejor agencia digital, capaz de promover y
crear marcas innovadoras, generando soluciones certeras que puedan suplir las necesidades

del cliente, posicionando el emprendimiento colombiano a través del mundo digital.

4.1.6 Objetivos y valores.

e Objetivo General: Comunicar y generar visibilidad de las nuevas marcas por medio
de acciones estratégicas y creativas personalizadas, dandoles un mayor egagement a
las nuevas o pequefias empresas que surgieron a través de la pandemia.

e Objetivos especificos:

1. Ensediar e instruir al cliente de cuales son las falencias que tiene al momento
de comunicarse con su consumidor.

2. Reconducir o recrear la imagen de marca, otorgandole un mayor
reconocimiento a través de las redes sociales,

3. Identificar cual es su publico objetivo a través de investigaciones de mercado,
para obtener un acertado nimero seguidores, realizando la conversion en
ventas de su producto o servicio.

4. Controlar las redes sociales de la marca ensefiandole la manera adecuada con
el lenguaje correcto que se debe tener a la hora de comunicarse con su cliente,

logrando obtener la mejor influencia a través de las redes sociales.
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e Valores de Marca:

1. Honestidad: Catch Up se compromete a realizar todas sus labores de manera
honesta para que el cliente tenga la tranquilidad de la creacion de marca
original y sin plagios.

2. Responsabilidad: Catch Up tendra responsabilidad de entrega, respetando el
tiempo estipulado por el cliente.

3. Creatividad: Catch Up cuenta con la creatividad necesaria para entregar
nuevos proyectos y estrategias capaces de sorprender y emocionar al cliente.

4. Profesionalismo: Catch Up se compromete a cumplir con las expectativas del

cliente, a través de personal profesional capaz de identificar sus necesidades.

4.1.7 Aliados estratégicos

Catch Up al ser una empresa netamente digital tendra como aliados estratégicos la
plataforma que ofrece dominios web como lo es WIX, la cual es una aplicacion en donde se
puede disefiar paginas web a través de un software pago que otorga el URL de la marca, sirve
para crear un sitio web, un blog, o una tienda online que ayude a mejorar la experiencia del
consumidor. Segin WIX (2021). Se puede disefiar el sitio web de manera inmediata y facil
desde cero, también ofrece méas de 500 plantillas que hacen lucir el profesionalismo del
creador.

Adicionalmente un aliado para ejercer la labor de manera creativa y profesional se

utilizara la Suite de Adobe, con todos los programas que se soliciten.

4.2 Politicas generales.

Catch Up busca mantener el orden y la responsabilidad de la empresa aclarando cuéles
son los derechos y deberes del trabajador dentro de la compaiiia, estas condiciones deberan
ser cumplidas tanto por la empresa como por el trabajador.

e Brindar lainformacion adecuada del cliente para tener claro cuales son las actividades

para realizar.

e Generar una lluvia de ideas grupal que le permita al equipo conocer cudles son los

pasos y las estrategias para seguir.

e Manejar precios claros y accesibles para el consumidor.
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e Tener conocimiento del tipo de contrato firmado entre el trabajador y el contratante.

e Escuchar atentamente las ideas del cliente.

e Fomentar el espiritu de trabajo en grupo, haciendo reuniones de integracion.

e Brindar a los trabajadores una empresa amigable, reconfortante para que sus labores
cotidianas sean divertidas.

e Siempre estar apegados a la ley del trabajador para respetar sus derechos dentro de la

empresa.

4.2.1 Politicas de proveedores.

Las politicas de proveedores en Catch Up establecen un alto rango de expectativas que
cumplan un conjunto de directrices para un dptimo resultado, entre ellas la legibilidad de la
certificacion de calidad actual en el manejo de software, cuya garantia sea licita al momento
de confiar herramientas operacionales y confidenciales de los equipos de la compafiia, estas
practicas también se alinean para el cumplimiento de confiabilidad e integridad con nuestros
clientes a través de un cddigo ético, otra directriz exige un acuerdo legal para garantizar la
adquisicion de servicios uniformes y confiables, con el fin de mantener altos estandares que
promuevan los objetivos de la empresa, lo cual genera una proyeccion de seguridad y calidad

ante la gestion de proveedores.

4.2.2 Politicas de clientes.

La presente politica de clientes en Catch Up establece requisitos legales que debe cumplir
toda empresa ante una relacion comercial de servicios, estas condiciones aplican valores
éticos y confiables entre las dos sociedades.

e Laempresa debe estar legalmente constituida.

e El cliente debera proporcionar la informacion requerida.

e FEl cliente debera indemnizar a Catch Up ante una demanda judicial por usos
indebidos del servicio.

e Catch Up no fomenta discriminacién por sexo, religion o etnia, la publicidad
proporcionada no sera excluyente.

e No se realizara publicidad engafiosa o desleal, que no cumpla las normativas éticas.

e Se debe cumplir la normativa publicitaria de la proteccion de datos del consumidor.
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La informacidn corporativa sera estrictamente protegida de la competencia y del
mercado global.
Se respetara el codigo de conducta, el cual es la declaracion formal de valores éticos

y conductas por las que se rige una compaiiia.

4.2.3 Politicas de ventas.

En Catch Up la politica de venta establece un margen de ganancia que garantiza la

satisfaccion para ambas partes, estas politicas aseguran un afianzamiento.

La empresa debera ofrecer el 50% del precio estipulado por adelantad o.

Se debera consignar el 100% del precio final en cuanto a disefio web o e-commerce.
Se depositara a través de una cuenta bancaria, no se recibird pagos en efectivo.

Si la empresa no entrega la informacion o material estipulado en el transcurso de un
mes, se rescindira del contrato por falta de entrega, sin devolucion alguna del adelanto
realizado.

El contratante obtendra 15 dias habiles para la aprobacion de parrilla'y observaciones,
en caso de que no haya respuesta Catch Up no procedera hasta que la empresa genere
de nuevo el pago.

Si el servicio incluye fallas no resueltas durante 24 horas se realizara devolucion del
dinero.

4.3 Conclusiones y recomendaciones del estudio administrativo.

Establecer politicas empresariales ayuda a la direccion organizacional tanto para la

compafiia como para el entorno, llevar a cabo directrices y estipularlas legalmente garantiza

seguridad y rectitud ética, ademas de prevenir conflictos futuros con diversas sociedades,

esto impulsa la credibilidad y confianza en el mercado global, ademés de resaltar los valores

éticos y morales de la compafiia. Como recomendacion del estudio administrativo es

necesario tener un continuo asesoramiento legal para conocer las politicas actuales e

implementarlas en futuras contrataciones.
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5. ESTUDIO ECONOMICO Y SOCIAL.

5.1 Impacto social.

En Colombia el impacto masivo del comercio electronico dio su primer gran impulso
durante la crisis del COVID-19, para poder cumplir las politicas de distanciamiento social
las empresas tradicionales se vieron obligadas a reactivarse econémicamente a través de las
plataformas digitales; debido a la reinvencion online los consumidores vieron como
oportunidad el canal ideal para evitar la exposicion social y asi mismo cumplir con los
respectivos protocolos, inclindndose al comercio electronico para realizar sus compras
esenciales, como medicamentos, productos de la cadena familiar, ropa, tecnologia y deporte.

Seguln la Camara de Comercio Colombiana y el Ministerio de las TIC (2020). El inicio
del 2020 el comercio electrénico en Colombia cayé un 47%, sin embargo, en abril y en mayo
present6 un crecimiento del 12% en cada semana.

De acuerdo con lo que se evidencia en la figura nimero 9 se incrementaron las ventas de
$400 a $500 la semana del 3 al 9 de mayo 2020. Acto que muestra que la utilizacion de las
empresas online incremento debido a la pandemia y las plataformas de compra por internet

fueron eficientes para el consumidor.

VENTAS SEMANALES DE COMPRAS REALIZADAS
Y PAGADAS A TRAVES DE INTERNET

5600 553597
549574

500 546379
sagazz 41683
a0 537059 '
$311,56
s300

$286,45

MILES DE MILLONES DE PESQS

SEMANA 21 SEMANA2Z SEMANA  SEMANA  SEMANA  SEMANA  SEMANA  SEMANA
AL29DE  AL28DE  DEL29DE DELS DEL12AL DEL19AL DEL26DE DEL3IAL9
FEBRERO MARZO  MARZOAL AL11DE 18DEABRIL 25DEABRIL ABRILALZ  DEMAYO

2020 20; ABRIL  ABRIL 2020 2020 DEMAYO 2020

20 2020

Figura 14: Ventas de Compras realizadas y pagadas a través de internet.
Céamara de Comercio Colombiana, ACH, Credibanco, Redeban. (2020)

Por otro lado, las transacciones tuvieron un crecimiento del 25% desde la primera semana
de abril, ya que antes de la cuarentena el ticket promedio en Colombia de ventas en linea era
de $127.000y en la Gltima semana de marzo llego a $85.000 lo que generd un decrecimiento,

sin embargo, el promedio subi6 a $118.000 en mayo, debido a que los consumidores optan
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por boletos mas bajos como en supermercados, disminuyendo los mas altos como el turismo

como se evidencia en la figura 15.

TICKET PROMEDIO SEMANAL DE LAS COMPRAS REALIZADAS Y PAGADAS EN LINEA

SEMANA 23 AL 29 DE FEBRERO 2020
SEMANA 22 AL 28 DE MARZO 2020
SEMANA DEL 29 DE MARZO AL 4 DE ABRIL 2020
SEMANA DEL 5 AL 11 DE ABRIL 2020
SEMANA DEL 12 AL 18 DE ABRIL 2020
SEMANA DEL 12 AL 18 DE ABRIL 2020
SEMANA DEL 26 DE ABRIL AL 2 DE MAYO 2020
SEMANA DEL 3 AL 9 DE MAYO 2020

$40.000 $80.000 $120.000

8

Figura 15: Ticket promedio semanal de las compras realizadas y pagadas en linea.
Céamara de Comercio Colombiana, ACH, Credibanco, Redeban. (2020.)

5.1.1 Beneficiarios directos del proyecto.

El marketing digital ha desglosado una trayectoria de reinvencion para las empresas
comerciales, ya que ha promovido el crecimiento del comercio electrénico durante la
pandemia, impulsando a industrias colombianas a transformarse a lo digital. Ha sido clave
para el abastecimiento de hogares colombianos, lo que impulsa a agencias como Catch Up a
aportar beneficios directos que faciliten la comunicacion empresa y cliente, ademas de
abastecer directamente a sus empleados por su alta demanda en el mercado, Segln la Camara
de Comercio de Bogota (2020). las industrias con categorias mas beneficiadas fueron Retail
y deportes creciendo un 209% y 187%, al contrario de categoria como el turismo teniendo

una pérdida de 91%. Como puede evidenciar en la figura 16.
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COMPORTAMIENTO DE LAS CATEGORIAS DE COMERCIO ELECTRONICO
ENTRE LA SEMANA DEL 23 DE FEBRERO A LA DEL 3 DE MAYO

RETAIL 209%
DEPORTE I, 157
EDUCACION I 112
SERVICIOS | jkuA
SALUD I 103
TECNOLOGIA I
VEHICULOS | EE
HOGAR |____H
ENTRETENIMIENTO | PR
SEGUROS 2%l
MODA Y BELLEZA <18% A
TRANSPORTE 0% I
B28 -73 I
TURISMO 91% I
-150.0%  -100.0%  -50.0% 0.0% 500%  100.0% 150.0%  200.0%  250.0%

Figura 16: Comportamiento de las categorias de comercio electronico entre la semana del 23 de febrero a la
del 3 de mayo.
Céamara de Comercio Colombiana, Evertec, Place to Pay, Mercado Pago, PayU y PayValida. (2020)

5.1.2 Beneficiarios indirectos.

Con el continuo avance de la transformacién digital y el nuevo consumidor adoptando
doctrinas online, el indice de los usuarios que adquieren el beneficio de compra online sigue
creciendo, Segin Forero (2020). Esto es debido al gran trafico de la ciudad y como el
mecanismo online suple la necesidad de tener que movilizarse para adquirir un producto,
ademas Colombia cuenta con la mejor conectividad de internet y el 76% de los usuarios
tienen un Smartphone, esto sin contar que el 58% de los compradores utilizan su movil para

realizar las ventas en linea.

5.1.3 Aporte al desarrollo local o regional
K:arlos Diaz, director de la especializacion de mercadeo estratégico del Cesa (2013)
menciona que: a las PyME en Colombia se le repite constantemente que deben producir un

buen producto, sin embargo, no se le ensefia como venderlo y como su calidad tiene gran
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valor, ya que es un aspecto reconocido internacionalmente, es necesario implementar las

herramientas necesarias para fomentar con éxito la compra de estos servicios y/o productos.

Samy Ferrer, consultor de Fundes Chile (2013) afirma que: la PyME colombiana es
empirica y su gestion comercial es equivalente a cero, por este motivo las pequefias empresas
colombianas no pueden establecer una guia que sea clara, y que facilite la implementacion
de estrategias que brinden una mayor capacidad competitiva dentro del mercado, tanto a nivel

nacional como internacional.

Catch Up busca fomentar los métodos de promocion en pequefias y medianas empresas,
acoplando las diversas herramientas de difusion a la identidad de marca de estas, esto a través
de asesorias y acompafiamiento continuos para el posterior cumplimiento de metas

planteadas al inicio del contrato con equipo de trabajo. Se desea fortalecer a las pequefias

empresas existentes generandoles una oportunidad de crecimiento y posicionamiento para
evitar su liquidacion, adicionalmente asesorara y lanzard al mercado nuevos
emprendimientos con el fin de apoyar la acometividad colombiana y asi dar oportunidades

de empleo al pais.

5.1.4 Coherencia con el plan de desarrollo nacional.
El gobierno colombiano trazé un plan de desarrollo nacional para el periodo 2018 —
2022 en el cual se busca cumplir con un total de 20 metas enfocadas en alcanzar la inclusion

social y productiva, a través del emprendimiento y la legalidad.

Teniendo en consideracion los principales objetivos de Catch Up como empresa, se busca
acatar y progresar con la implementacion de dos metas del Plan Nacional de Desarrollo

planteadas por el estado colombiano:

Meta N° 10. Crear 1,6 millones de empleos y reducir el desempleo de 9,4% a 7,9%,

el mas bajo desde los 90s.

Catch Up busca cumplir con las metas y objetivos de sus clientes, al realizar su labor;
provocando un efecto en cadena donde se procura mejorar la capacidad de promocién y venta
de las empresas que realizan la contratacion, brindandoles asi la oportunidad de posicionarse

en el mercado y asi mismo aumentar su oferta laboral en la sociedad.

Comentado [OYAC1]: No usar citas textuales, por favor
parafrasear
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Meta N° 15. Mayor dindmica de los sectores de economia naranja: crecimiento real

de 2,9% a 5,1% en cuatro afos.

Considerando el modelo de desarrollo planteado por la economia naranja, la cual busca
generar una transformacién econdémica y social a través de la diversidad cultural y la
creatividad. Catch Up busca encaminarse en la implementacion de este modelo econémico
por medio de la equidad de género dentro del organigrama empresarial de la compafiia, asi
mismo, también optara por involucrar a personas con algun tipo de discapacidad dentro de
las labores; generando asi un espacio dispuesto a afrontar los nuevos retos del mafiana sin

discriminacion alguna.

Ademas, se inclinaran esfuerzos en la transformacion digital de la compafiiay de los clientes,
invirtiendo asi en tecnologia e innovacion que le permita avanzar y progresar como una

empresa capacitada para competir en los propésitos del futuro.

5.2. Impacto Ambiental.

5.2.1 Matriz de riesgos ambientales.

Por medio de la siguiente matriz se da conocer el impacto generado por Catch Up al medio

ambiente.
Afectacion o contaminacion de suelos o
cuerpos de agua y de las especies que lo
Suelo / agua Generacion de residuos
habitan debido al desecho de equipos
dafiados o de modelos antiguos.
Uso excesivo de energia /
Energia Uso de energias no Uso excesivo de energias no renovables.
renovables.

Figura 17: Matriz de riesgos ambientales.



3 "\\ﬂ {::‘} r Ct\ ﬂ
41N 1) 1N |
1718 10

cion Universitariad

el Area Andina

Velasco. L. (2021). Matriz de riesgos ambientales Catch Up. [Figura]. Creacion propia.

5.2.2 Plan de mitigacién del impacto ambiental.

En el afio 1987, la Comision de Brundtland dio a conocer el “Informe Brundtland” cuyo
objetivo principal era el de exponer y alertar sobre las distintas consecuencias
medioambientales negativas que se evidenciaban en el modelo de desarrollo econémico
internacional de esa épocay asi mismo, dar a conocer soluciones que buscan satisfacer dichas
necesidades de desarrollo sin alterar o comprometer el futuro de las préximas generaciones;
a través de un plan de desarrollo duradero en pro del progreso y la sostenibilidad social,

ambiental y econdmica.

Teniendo en cuenta la anterior mencion, debido al desecho de algunos equipos
tecnoldgicos usados por la empresa, se provoca una contaminacion no tan constante pero
significativa al medio ambiente, por lo tanto; Catch Up se compromete a conservar en buen
estado los equipos de su propiedad y realizar monitoreos continuos a estos para asi evitar la
provocacion de dafios graves a sus sistemas o estructura. En otros casos donde el desecho de
estos equipos sea inevitable se optard por vigilar que estos residuos sean debidamente

desechados.

Con respecto a los impactos ambientales enfocados en la energia, Catch Up promete a
ahorrar energia durante sus jornadas laborales, ademas de buscar invertir en energias limpias

que no generen gran cantidad de residuos al ambiente.

l Segun Trujillo y Vélez (2006) aquellas acciones desarrolladas por las empresas deben

buscar siempre el contar con un equilibrio entre lo econémico y lo ambiental; demostrando
asi, no ser Unicamente mas considerados con la evolucién que tienen como empresa dentro
del mercado, sino buscar también el ampliar su impacto positivo en el entorno donde se
desempefian y optar por el cuidado de los seres que se encuentran en él, todo esto, por el bien

de la supervivencia humana.

5.3. Conclusiones y Recomendaciones del Estudio Econémico Ambiental.
En el afio 2015, la Organizacion de Naciones Unidas, llevo a cabo una cumbre en la cual

desarrollaron y aprobaron una iniciativa que busca implementar metas que ayuden al

Comentado [OYAC2]: Esta cita no tiene una referencia en
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desarrollo econémico mundial de manera sostenible la cual tiene por nombre; Objetivos de
Desarrollo Sostenible (2015-2030).

Teniendo en cuenta lo anterior, Catch Up debe plantearse metas que le ayuden a crecer
como empresa de la mano de distintos objetivos planteados por la ONU, ayudando asi al
crecimiento y mejoramiento de la economia en el territorio donde se desempefian, por medio
de la creacion de empleos dentro de la organizacion, estableciendo una notable equidad de
género dentro del esquema organizacional de Catch Up, ofreciendo lugares de trabajo
optimos y en buenas condiciones para sus empleados y desarrollando constantemente planes
de mitigacion de impacto y proteccion del medio ambiente; generando e implementando asi
procesos que se encuentren a la vanguardia de los avances tecnoldgicos a la par con la

constante evolucion y progreso de la humanidad.
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6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Inversion Inicial.
En la inversion inicial se muestra el financiamiento requerido por la empresa Catch Up
el cual es necesario para poder realizar su objetivo ante el consumidor; en la tabla nimero

uno se podra evidenciar la cifra exacta para iniciar la labor comercial.

INVERSION INICIAL -

Bulsqueda de financiacion $  4.320.000 -
Gastos de constitucion legal $ 251.500 “«
Software $ 253.400 “
Pagina Web Catch UP $ 1.100.000 -
Aplicacion Catch Up $ 2.000.000 -
Equipo de computo $ 33.900.000 “

TOTAL | $ 41.824.900 “

Tabla 1: Inversion inicial.

Velasco. L. (2021). Cuadro de inversion inicial. [Tabla]. Creacién propia.

6.1.2. Financiacion y Fuentes de Financiacion. “
Para la financiacion de Catch Up se tuvo en consideracion el microcrédito de-«
emprendimiento empresarial otorgado por la entidad bancaria Coomeva, quienes se encargan
de apoyar a los asociados desde el inicio de sus empresas hasta cumplidos 3 afios de convenio.
En primera instancia, la entidad bancaria evaluara el proyecto a financiar segun los formatos
requeridos, después de esto, se otorgard un plazo de hasta 6 meses para la cancelacion de la
primera cuota del crédito solicitado que cubre el pago del capital, la mano de obra e

indumentaria requerida.

Con formato:
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El crédito de emprendimiento empresarial otorga un monto de 2 hasta 50 millones, en un

periodo maximo de 5 afios.

Existen dos principales requerimientos para poder acceder a este beneficio, el primero«
exige que la empresa la cual va a acceder al crédito no tenga mas de 3 afios de constitucion,
el segundo menciona que la persona que solicita la financiacién debe contar con una

afiliacion activa de al menos 3 meses.

6.1.3. Proyeccién de Ventas. «

Para poder realizar la proyeccion de los ingresos Catch Up identificd la demanda total«
del mes y el porcentaje del crecimiento de la economia que se prevé para el proximo afio el
cual es de 3,77%, la realizacion de esta formula permite identificar el pronéstico de ventas y
observar cuales seran los ingresos de la empresa para los préximos cinco afios, es necesario
tener datos de un periodo de tiempo, los valores reales de ventas esperadas en unidades, el
precio estimado de venta por unidad, con estos se determinan los ingresos mensuales. Ver

tabla dos.

PROYECCION DE INGRESOS

$3.500.000.000
$3.000.000.000

$2.500.000.000
$2.000.000.000
$1.500.000.000
$1.000.000.000

$500.000.000

® ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
mANOS $2.338.2027 $2.542616.1 $2745.9625 $2.953.361.0 $3.174.4214

Tabla 2: Proyeccion de Ingresos.
Velasco. L. (2021). Gréfico de barras proyeccion de ingresos. [Tabla]. Creacion propia.

Con formato: Justificado, Espacio Después: 8 pto,
Interlineado: 1,5 lineas

[Con formato: Titulo 1, Interlineado: sencillo

[Con formato: Justificado, Interlineado: 1,5 lineas

Con formato: Espacio Después: 8 pto, Interlineado:
1,5 lineas
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6.1.3. Proyeccion de Costos y Gastos. “ [Con formato: Titulo 1, Interlineado: sencillo

La proyeccion de costos significa el desembolso de dinero que se hace mensualmente por- [c°n formato: Justificado, Interlineado: 1,5 lineas

conceptos que se relacionan directamente con la prestacion de cada servicio, lo que permite
establecer un presupuesto en el flujo de caja. Catch Up realizd su proyeccion para los
préximos 5 afios con el fin de analizar el desempefio de la empresa a través de estos periodos
de tiempo. (Ver la tabla 3). De esta manera puede evidenciarse un incremento en los costos,
los cuales estdn determinados por; el salario de los trabajadores, procesos de casas

productoras, marketing y publicidad e insumos mensuales para el trabajo de campo.

< [Con formato: Interlineado: 1,5 lineas

PROYECCION DE COSTOS

$600.000.000
$500.000.000
$400.000.000
$300.000.000
$200.000.000
$100.000.000

5 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

—ANOS $373613.332 $406.275.841 $438.767.863 $471.907.355 $507.229.831

Tabla 3: Proyeccion de Costos
Velasco. L. (2021). Linea de tendencia proyeccion de costos. [Tabla]. Creacion propia.

[Con formato: Interlineado: 1,5 lineas

Debido a que Catch Up es una empresa digital y no tiene gastos de infraestructura desea
colaborar con los gastos a sus trabajadores tales como: la luz y el pago de internet,
otorgando un subsidio monetario, con la intensién de aminorar los gastos del trabajador.
Ver tabla 4.



AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

PROYECCION DE GASTOS
SUBSIDIO

$80.000.000
$70.000.000 e
$60.000.000
$50.000.000 —
$40.000.000
$30.000.000
$20.000.000
$10.000.000

$-

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
=ANOS $50.400.000 $54.806.134 $59.189.270 $63.659.748 $68.424.709

Tabla nimero 4: Proyeccion de Gastos
Velasco. L. (2021). Linea de tendencia proyeccion de gastos. [Tabla]. Creacion propia.

“ [Con formato: Interlineado: 1,5 lineas

6.1.5. Flujo de Caja Proyectado.

El flujo de caja ayuda a diferenciar entre los ingresos y los egresos, de esta forma podemos+ [ Con formato: Justificado

evidenciar que en los primeros 5 afios el incremento de los ingresos es verdaderamente
significativo, no se generan ni se muestran decrecimientos o perdidas en la empresa. Ver
tabla 5.

FLUJO DE CAJAPROYECTADO

$2.000.000.000

$1.500.000.000
$1.000.000.000
$500.000.000

5 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
— ANOS  $1.380.038.707 = $1.500.686.238 = $1.620.704.035 = $1.743.113430 $1.873.586.244

Tabla 5: Flujo de Caja Proyectado
Velasco. L. (2021). Linea de tendencia flujo de caja proyectado. [Tabla]. Creacion propia.

“ [Con formato: Interlineado: 1,5 lineas
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6.2. Indicadores de Evaluacion.

Para poder evidenciar cuales son los resultados de Catch Up y de esta manera evaluar las

capacidades financieras del negocio en el largo plazo, es necesario tener en cuenta los

siguientes indicadores: TIR, TIO, VAN. Ver tabla 6.

INDICADORES DE EVALUACION

Con formato: Interlineado: 1,5 lineas

o L JC J L

[
TIR 3308% (TASA INTERNA DE RENTABILIDAD) TASA [ccn formato: Interlineado: 1,5 lineas
ESPERADA DE RENTABILIDAD DEL PROYECTO & [Con formato: Justificado, Interlineado: 1,5 lineas
ES DEL 3308%, QUE ES SUPERIOR A LA TIO {Con formato: Interlineado: 1,5 lineas
ESPERADA DEL 20%
TIO 20% TASA DE INTERES DE OPORTUNIDAD I [ccn formato: Interlineado: 1,5 lineas
VAN | $4.681.832.126 |[EL VAN POSITIVO DE $4.681.832.126 INDICA f %Con formato: Justificado, Interlineado: 1,5 lineas
Con formato: Interlineado: 1,5 lineas
QUE EL CATCH UP ES CA:PAZ DE GENERAR [Con formato: Justificado, Interlineado: 1,5 lineas
VALOR ADICIONAL EN 5 ANOS. {Con formato: Interlineado: 1,5 lineas

o JL JL L

Tabla 6: Indicadores de evaluacion.

Velasco. L. (2021). Indicadores de evaluacion. [Tabla]. Creacidn propia.

6.2.1. Conclusiones y Recomendaciones del Estudio Financiero.

Teniendo en cuenta los indicadores de proyecto para el largo plazo, el

comportamiento esperado de la demanda que se refleja en el flujo de ingresos y el

comportamiento de los costos y gastos; se puede notar la capacidad del proyecto para arrojar

saldos muy favorables que desembocan en una recuperacion pronta de la inversion, una alta

rentabilidad interna y una gran posibilidad para generar valor adicional. Esto lleva a concluir

que la viabilidad financiera del proyecto es total y por ende se recomienda desde la valoracién

financiera, la realizacion del proyecto.

6.3 CONCLUSIONES GENERALES

Para concluir, es posible evidenciar que potenciar el plan de negocio es factible debido

que el publico objetivo y las circunstancias del pais facilitan la ejecucion del proyecto,

adicionalmente se muestra que la inversion realizada podria recuperarse en un mediano plazo,

mientras se muestra un incremento de capital al vender y promocionar los servicios.
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Los factores administrativos son de gran ayuda para reflejar que la estructura y el manejo

de la empresa se llevaran acabopor personas capacitadas para cumplir con las expectativas
deseadas del cliente, lo que lleva a la marca a obtener facilmente ingresos por la venta de los

servicios promocionados.

Asi mismo se muestra que la segmentacion proporcionada por Catch Up es asertiva
debido a que las medianas y pequefias empresas necesitan facilidades de comunicacion y
promocion con sus clientes, esto debe realizarse de manera segura y rapida para evitar la

extincion de las marcas.
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7.1. Presentacion del Proyecto en Modelo Canvas.

SOCIOS ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA RELACION CON SEGMENTOS DE
CLAVE DE VALOR L CLIENTES

RECURSOS CLAVE CANALES

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

Tabla 7: Canvas

Velasco. L. (2021). Modelo Canvas. [Tabla]. Creacion propia.

7.2. Recomendaciones Generales.

Para concluir Catch Up tiene como prioridad al cliente y sus necesidades, desea entablar
una comunicacion directa e indirecta con su consumidor, esto con el fin de facilitarle un poco
la informacion inmediata, de esta misma forma, la empresa busca que los nuevos
emprendimientos logren ser posicionados en el mercado y que las pequefias empresas ya
establecidas no lleguen a liquidarse por falta de una buena promocion.

El emprendimiento colombiano es ingenioso y creativo, lo que certifica que con la
asesoria de Catch Up se podria lograr la invencion de marcas innovadoras que ofrezcan mas

de una solucion a la problematica tanto social como econdmica que tiene el pais, dado que
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se desea generar empleo en oportunidades para jovenes que les es dificil encontrar trabajo

debido a la alta demanda de ocupacion laboral que se genera en el estado.
De esta forma Catch Up es una gran oportunidad de crecimiento interno y externo,
dandole beneficios no solo a las nuevas y pequefias empresas, sino también a cada ciudadano

que desee crecer laboralmente en algin dmbito profesional.
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