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Resumen

El presente trabajo explora el disefio de un modelo de negocio innovador, MotorCreativo, enfocado en
brindar acompafiamiento empresarial a artistas y creativos emprendedores inicialmente en la ciudad de
Bogota. La iniciativa surge de la necesidad de abordar los desafios especificos que enfrentan estos
emprendedores en la creacion y consolidacion de sus iniciativas, como los bajos ingresos, la falta de formacién
empresarial, el acceso limitado a financiamiento y la informalidad laboral. MotorCreativo se distingue por su
enfoque en el descubrimiento y apropiacion del valor simbdlico, con el cual se reconoce la importancia de la
dimension cultural y emocional en los productos y servicios de las Industrias Creativas y Culturales (ICC).

A través de dos servicios principales, "Lanzamiento Creativo" y "Mentoria Creativa", se ofrece un
acompafiamiento personalizado que combina herramientas practicas, asesorias especializadas y estrategias de
experimentacion y validacidn para impulsar la sostenibilidad de los emprendimientos.

El modelo de negocio se basa en la venta directa de servicios a emprendedores, a través del ingreso a
procesos de incubacion, a mentorias tematicas por demanda, o a través de la colaboracién con entidades
publicas y privadas. La validacion del modelo y la identificacidon de necesidades especificas del mercado se
realizaron a través de entrevistas, encuestas y el desarrollo de un sitio web como Producto Minimo Viable
(PMV).

El analisis del sector y las tendencias del mercado evidencian un potencial de crecimiento significativo
para las ICC en Bogota y la regidn, y resaltan la necesidad de un acompafiamiento especializado. MotorCreativo
se posiciona como una solucidn diferenciada para superar los desafios del sector.

Abstract

This academic work explores the design of an innovative business model, MotorCreativo, aimed at
providing specialized business support to artists and creative entrepreneurs, initially in the city of Bogota. The
initiative arises from the need to address specific challenges that these entrepreneurs face in creating and
consolidating their ventures, such as low income, lack of business training, limited access to financing, and

informal employment.



MotorCreativo distinguishes itself by focusing on the discovery and appropriation of symbolic value,
recognizing the importance of the cultural and emotional dimension in the products and services of the
Creative and Cultural Industries (CCl). Through two main services, "Lanzamiento Creativo" (Creative Launch)
and "Mentoria Creativa (Creative Mentoring), it offers personalized support that combines practical tools,
specialized advice, and experimentation and validation strategies to promote the sustainability of ventures.

The business model is based on the direct sale of services to entrepreneurs, through participation in
incubation processes, on-demand thematic mentoring, or through collaboration with public and private
entities. Model validation and the identification of specific market needs were conducted through interviews,
surveys, and the development of a website as a Minimum Viable Product (MVP).

The analysis of the sector and market trends demonstrates significant growth potential for the CCl in
Bogota and the region, highlighting the need for specialized support. MotorCreativo positions itself as a

differentiated solution to overcome the challenges of the sector.
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Introduccion

Desde hace mas de 12 afios empecé a hacer parte del ecosistema de emprendimiento local en Bogota.
Inicialmente como emprendedor y después apoyando a emprendedores. He participado en el disefio y en la
ejecucion de programas y procesos de acompafnamiento a empresarios y emprendedores, desde
organizaciones en las que he sido parte de equipo fundador, asi como en universidades y otras instituciones
publicas y privadas.

En este proceso he tenido la oportunidad de asesorar a diversos artistas y creativos que se han
arriesgado a crear empresa o, al menos, a generar ingresos a partir de sus labores creativas buscando hacer de
ellas su actividad econdmica principal. Acompafiar a emprendedores de diversos sectores artisticos y culturales
como la musica (compositores, agrupaciones y managers), las artes escénicas (colectivos), el sector editorial
(edicidn de revistas culturales), asi como gestores culturales y personas interesadas en la circulacién de
practicas artisticas, entre otros, me ha permitido, como profesional, comprender las dindmicas productivas
asociadas a la creacidn y la cultura, asi como a identificar sus problematicas y también sus posibilidades. He
podido analizar exhaustivamente sus clientes o financiadores, sus publicos y audiencias, y a identificar y
comprender las necesidades, incluso las simbdlicas, que estan satisfaciendo desde sus propuestas creativas y
artisticas, punto de partida para cualquier proceso de emprendimiento.

Estos artistas y creativos hacen parte de lo que se conoce como la "economia creativa" o las "Industrias
Creativas y Culturales" (ICC), las cuales se han convertido en una economia relevante global y localmente, no
solo por su aporte productivo con la generacion de ingresos y empleo, sino por la construccidn de sentidos
sociales. Sin embargo, vale la pena aclarar los matices distintivos entre estos dos conceptos. La economia
creativa abarca todas las actividades econdmicas basadas en la creatividad, la innovacion y el conocimiento,
incluyendo sectores como la tecnologia y los videojuegos, ademas de las artes y la cultura (Howkins, 2001). Por

otro lado, las ICC se centran especificamente en los sectores que producen bienes y servicios culturales y



creativos, como las artes visuales, la musica y el cine (UNESCO, 2013). Esta distincién permite comprender la
amplitud de la economia creativa y el papel especifico que desempeiian las ICC, sobre las cuales habra un
enfoque particular en este documento.

Hoy en dia, grandes conglomerados como las plataformas "Over The Top", OTT?, productoras
musicales, cinematograficas y grandes editoriales, entre otros, mueven miles de millones de ddlares alrededor
del mundo con productos de consumo masivo global, relacionados con las ICC2. Sin embargo, en los mercados
locales muchos profesionales quedan excluidos de empleos formales con estas empresas, o no estan
interesados en este tipo de produccidén masiva y quieren emprender. En este ltimo caso buscan crear espacios
propios e independientes con el propdsito de conectar con intereses y necesidades sociales mas cercanas o de
nicho, enfrentandose a desafios propios de estos sectores.

Los artistas y creativos emprendedores en Latinoamérica, y especialmente en Colombia, enfrentan
diversos desafios que limitan su capacidad para desarrollar y hacer sostenibles sus iniciativas. Desafios que se
derivan tanto de las caracteristicas propias del sector creativo como del contexto socioecondémico en el que
operan, a saber:

1. Muchos artistas y creativos carecen de formacion en emprendimiento, especialmente en areas como
finanzas, marketing, gestion de proyectos y propiedad intelectual, lo cual dificulta la gestidn eficiente

de sus iniciativas (UNESCO, 2018).

1 Las plataformas “Over the Top”, OTT, son aquellas que no requieren intermediarios para la creacién de contenidos, pues
solo se encargan de transmitirlos, Netflix es una OTT de contenidos en video, Spotify es una OTT de contenidos en audio,
principalmente musica.

2 En 2023, Netflix reporté ingresos por $31.6 mil millones de délares (Netflix, 2023), mientras que Spotify alcanzé los $11.7
mil millones de ddlares (Spotify, 2023). La industria musical global generé $26.2 mil millones de ddlares en 2022 (IFPI,
2023), y la taquilla cinematografica mundial llegd a los $26 mil millones de ddlares en el mismo afio (Gower Street
Analytics, 2023). El mercado global del libro, por su parte, se valoré en $144.6 mil millones de ddlares en 2022 (Statista,

2023).



2. Elacceso a financiacién, como crédito y capital de inversion, es limitado para los emprendedores
creativos, debido a la percepcién de que en estas areas existe un alto riesgo y no existen garantias
tradicionales (BID, 2013).

3. La mayoria de los artistas y creativos trabajan de manera informal, lo que implica bajos ingresos,
inestabilidad laboral y falta de acceso a seguridad social (OIT, 2014).

4. Lacreciente oferta de productos y servicios creativos aumenta la competencia y dificulta la visibilidad y
el posicionamiento (Ministerio de Cultura de Colombia, 2019).

5. La falta de reconocimiento social y econdmico del trabajo creativo, asi como la persistencia de
estereotipos negativos sobre los artistas pueden dificultar el desarrollo de emprendimientos creativos
(Throsby, 2001).

MotorCreativo se presenta como una respuesta a estos desafios, ofreciendo un modelo de negocio
especializado a través del cual se brinda acompafiamiento, formacién y herramientas a los artistas y creativos
emprendedores para superar estas brechas. Al abordar las necesidades especificas del sector, MotorCreativo
busca que los emprendedores conozcan mejor su publico, audiencia y mercado, asi como el valor simbdlico que
ofrecen sus iniciativas y tengan un mayor potencial de éxito, contribuyendo asi al desarrollo sostenible de la
economia creativa en Colombia.

El presente documento se estructura en cinco apartados que desarrollan la propuesta de
MotorCreativo. En el primer capitulo se explica el origen de la idea de negocio y su descripcién para dar una
vision general del propdsito de la iniciativa. En un segundo capitulo se hace un analisis del sector de las
Industrias Creativas y Culturales (ICC), y de la oferta de acompafnamiento en emprendimiento mediante la
aplicacion de las herramientas de analisis de Fuerzas de Porter y PESTEL. Esta caracterizacion le da solidez y
respaldo al estudio y a la estrategia de mercado que se desarrollan en los capitulos 3 y 4. Finalmente, en el
capitulo 5, se explica con detalle el Modelo de Negocio de MotorCreativo, sustentado en las validaciones de la
Propuesta de Valor, el segmento de cliente y el Producto Minimo Viable. Se incluyen en esta seccion, el disefio

de los aspectos organizacionales, legales y financieros.
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1. Objetivos

1.1 Objetivo General
Disefiar un modelo de negocio especializado en las Industrias Culturales y Creativas (ICC) que brinde apoyo
personalizado a artistas y creativos emprendedores®. Este modelo debe ser viable desde una perspectiva
técnica, administrativa, legal y financiera, y comprendera siempre una perspectiva de mercado que involucre
audiencia y cliente.
1.2 Objetivos Especificos
1. Determinar las necesidades de los emprendedores de las ICC y sus expectativas, para identificar
oportunidades de innovacidn y ofrecer una solucién a sus desafios.
2. Validar la propuesta de valor del modelo de negocio, usando herramientas como entrevistas,
encuestas, pruebas y el analisis de las respuestas de artistas y creativos.
3. Evaluar la viabilidad técnica y operativa del modelo de negocio propuesto, asegurando su adaptacion y
utilidad dentro del ecosistema de emprendimiento de las ICC.
4. Desarrollar un marco integral que aborde los requisitos administrativos, legales, econdmicos y

financieros para la operacidn y sostenibilidad del modelo de negocio.

3 Se ha decidido consolidar en esta definicion propia los que serian los clientes directos, especificamente cuando el
servicio es ofrecido a personas, equipos de trabajo o nuevas empresas. Esta definicion pretende reunir a quienes se
dedican, o han decidido dedicarse, prioritariamente a actividades dentro de los sectores de las ICC que ven como un

negocio de valor que debe ser rentable.
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2. Naturaleza del proyecto

2.1 Origen o fuente de la idea de negocio

El presente documento se centra en el disefio de un modelo de negocio destinado a brindar apoyo a
emprendedores en el campo de las Industrias Creativas y Culturales (ICC). Esta iniciativa ha surgido de una
experiencia propia de mas de 12 afios en el acompafiamiento de emprendimientos, pero con un enfoque
particular, durante los ultimos cinco afios, en el asesoramiento de iniciativas artisticas, creativas y culturales en
Colombia. Durante este periodo, se ha observado que, si bien existen programas de acompafamiento
empresarial para sectores diversos en las etapas de pre-incubacién, incubacion, aceleracién y escalamiento,
aun puede explorarse con mayor profundidad y rigor cdmo acompaiiar en diferentes etapas emprendimientos
en los sectores de las ICC, o bien de “los sectores de actividad que tienen como objeto principal la creatividad,
la produccién o reproduccion, la promocion, la difusién y la comercializacidn de bienes, servicios y actividades
de contenido cultural, artistico o patrimonial”(UNESCO, 2010, p.17).

Aungque existen muchas formas de llamar a la actividad econémica dedicada a las artes, la expresion
cultural y el entretenimiento en este documento se utilizara la definicién de Industrias Creativas y Culturales de
la UNESCO, que finaliza el anterior parrafo y figura en el libro Politicas para la creatividad. Guia para el
desarrollo de las industrias culturales y creativas (2010), el cual hoy en dia es usado para la clasificacion de esta
actividad en los procesos de planeacidn local, nacional y global, en diferentes partes del mundo.

Al conocer a fondo las caracteristicas y los desafios a los que se enfrentan los emprendimientos
creativos y culturales, pero también buscando un valor diferencial que permita construir un modelo de negocio
Unico para MotorCreativo, se utiliza el concepto de valor simbdlico como la base para la estructuracion de la
propuesta de valor de la empresa, lo cual constituye el elemento clave de los servicios que se ofrecen para
apoyar a los emprendedores de las ICC.

En este contexto, se empleard el concepto de valor simbdlico propuesto por Jean Baudrillard,

especificamente el que aparece en su obra La Economia Politica del Signo (1970), obra en la cual se define
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como aquel valor que trasciende la mera funcionalidad o el intercambio de bienes y servicios, enfocandose en
su capacidad para representar narrativas y afectar la percepcion y la experiencia del consumidor. Para
Baudrillard, el valor simbdlico es fundamental en la sociedad de consumo, donde los objetos no solo satisfacen
necesidades materiales o funcionales, sino que también comunican significados sociales y culturales.

Las ICC presentan un reto apasionante y singular: descubrir en las propuestas artisticas un valor
simbdlico, o construir uno, para un publico, audiencia o mercado. A diferencia de otros sectores, en las ICC los
productos, servicios y experiencias, tal como lo dijera Baudrillard, son objetos que se convierten en simbolos de
identidad, estatus o pertenencia a un grupo social. Esta dimensién simbdlica, profundamente arraigada en los
sistemas de significado cultural y personal, es clave para el éxito en estas industrias. Los consumidores, incluso
fuera de las ICC, no solo buscan satisfacer necesidades materiales, sino también expresar su identidad y
pertenencia a través de los productos y servicios que eligen. Las emociones, los significados y las historias que
estos productos evocan pueden ser mas determinantes en la decisién de compra que su valor funcional o
econdémico.

Por ello, el acompafiamiento a iniciativas en las ICC requiere un enfoque que vaya mas alla de lo
técnico y lo financiero. Es necesario comprender y potenciar el valor simbdlico de cada proyecto, ayudando a
los emprendedores a construir narrativas que conecten con las aspiraciones y los valores de su publico
objetivo. Esta comprension profunda del valor simbdlico se convierte en una ventaja competitiva para
MotorCreativo, pues les permite a los emprendedores destacarse en un mercado cada vez mas saturado y
exigente.

2.2 Justificacion

La informalidad es una problematica significativa en practicamente todos los sectores de las ICC. A pesar
de que en muchas industrias es comun que las iniciativas empresariales tomen su tiempo o funcionen de
manera informal antes de consolidarse, en el ambito de las ICC esta situacion es aun mas prevalente. La
informalidad puede ser un obstaculo para el desarrollo saludable del sector, ya que la estabilidad laboral y la

empleabilidad a menudo no estan garantizadas para aquellos que desean ingresar en él. Por lo tanto, la
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mencionada situacion plantea la necesidad apremiante de hacer rentables estas iniciativas, para impulsar la
formalizacién y regularizacion de estas actividades y, al mismo tiempo, brindar un apoyo efectivo a quienes se
aventuran en estas areas, buscando su sostenibilidad.

Ademas, es importante destacar que los sectores de las ICC representan una oportunidad sin precedentes
para la proxima década. El crecimiento de la economia digital, la globalizacién de la cultura y la creciente
demanda de experiencias culturales y creativas Unicas abren nuevas puertas para los artistas y creativos
emprendedores. La capacidad de conectar con audiencias globales a través de plataformas en linea, la
innovacion en la produccion de contenido y la convergencia de disciplinas artisticas ofrecen un terreno fértil
para la innovacidn y el crecimiento en estos sectores. MotorCreativo explora el acompafiamiento empresarial
con un enfoque integral que abarque los valores de uso, intercambio y simbdlico, aprovechando la oportunidad
que tienen las ICC en la actualidad.

2.3 Descripcion de la idea de negocio

MotorCreativo acompaia y asesora a los emprendedores que se encuentran en fase temprana, es
decir, aguellos que estan haciendo pruebas de su propuesta de valor, pruebas de su producto o servicio a
través de prototipos, pilotos o versiones de producto minimo viable, o bien, experimentos para validar su
propuesta o su mercado. El acompafiamiento de MotorCreativo permitira a los emprendedores que estan
realizando lanzamientos de sus propuestas creativas, artisticas o culturales, empezar a obtener ingresos a
través de ventas o de financiacidn, disefiando un modelo de negocio que combine tanto la viabilidad
econdmica como sus propasitos artisticos.

El acompafiamiento empresarial es algo cada vez mas comun, los emprendedores encuentran hoy todo
un ecosistema que trabaja alrededor de sus nuevas empresas, buscando que los equipos de trabajo se
transformen en sociedades productivas, y que las iniciativas se conviertan en productos o servicios exitosos
gue permitan que la economia se desarrolle y los negocios crezcan de manera rentable.

El negocio del acompanamiento empresarial funciona a partir del deseo que tienen los emprendedores

de dedicarse a su iniciativa y vivir de ella. Por tal razdn, estan dispuestos a aprender estrategias y formarse en
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asuntos relacionados con su negocio, entre los que se encuentran modelos de pensamiento como el Design
Thinking®, metodologias como el Lean Startup®, herramientas de validacidn, gestidn de asuntos contables y
financieros, y preparacidn para presentaciones empresariales. Para satisfacer esta necesidad aparecen entre
otras, los siguientes actores en el ecosistema de emprendimiento:

1. Empresas y organizaciones, de indole publica o privada, llamadas “incubadoras” o “aceleradoras”
que estan justamente en esa fase temprana, apoyando a las empresas nacientes con formacion,
mentorias, asesorias y acceso al mundo financiero especializado.

2. Financiadores, que pueden ser publicos o privados:

a. Los financiadores publicos estan interesados en obtener resultados como una mayor
generacion de empleo, un mayor aporte al producto interno bruto - PIB, una mayor
contribucidn tributaria, e indirectamente, reducir los indices de pobreza y a mejorar la
calidad de vida tanto de los emprendedores como la de sus colaboradores

b. Los financiadores privados pueden ser al menos de dos clases: aquellos que buscan
que surjan modelos de negocio que sean rentables y ofrezcan confianza para invertir
a través de deuda, propiedad, acciones o modelos mixtos; y en segundo lugar,
aquellas empresas que, por la regulacidn a su actividad, hacen promocion al
desarrollo empresarial y su interés es mejorar su relacionamiento territorial.
El negocio del acompanamiento empresarial descrito funciona muy bien en diversos sectores
econdmicos y se ha vuelto un estandar, especialmente en emprendimientos de base tecnolédgica o mediados

por nuevas tecnologias. La razén por la cual ha funcionado este modelo para esos sectores es porque las

4 Design Thinking es una metodologia de resolucién de problemas centrada en el ser humano que se basa en la forma en
que trabajan los disefiadores para integrar las necesidades de las personas, las posibilidades de la tecnologia y los
requisitos para el éxito empresarial (Brown, 2009).

5 Lean Startup es una metodologia que ofrece un enfoque cientifico para crear y gestionar startups y conseguir el producto
deseado al mercado mas rapido (Ries, 2011).
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soluciones son estandarizadas, van dirigidas a mercados masivos y la tecnologia, cuando se incluye, permite
escalar la oferta mientras se reducen los costos. Sin embargo, dado que los emprendimientos de las ICC tienen
el valor simbdlico como uno de sus componentes mas relevantes, el negocio del acompafiamiento empresarial
tradicional no es suficiente para entender la interrelacién de esas logicas, la demanda de productos, servicios y
experiencias de diversos sectores por parte de un publico o audiencia, o los modelos de negocio especiales
para las ICC.

El contenido de MotorCreativo esta enmarcado en las siguientes tematicas, con las cuales la propuesta
tiene un soporte metodoldgico robusto, considerando la experiencia en estas areas:

1. Reconocer el valor simbdlico de su negocio y crear su propuesta de valor Unica.

2. Disefiar modelos de negocio innovadores para generar ingresos sin perder su esencia artistica y

creativa.
3. Ofrecer mentorias con tareas practicas de validacidn para lograr resultados en un término de
tiempo corto.

4. Brindar posibilidades de acompafiamiento con alternativas de pago.

5. Enlazar emprendimientos con potencial de impacto con financiacién o aceleracion.
MotorCreativo desarrollara su entrega de valor principalmente a través de dos servicios que se explicaran
posteriormente. Estos servicios se denominaran: Lanzamiento Creativo y Mentoria Creativa.
2.4 Propuesta de Valor

MotorCreativo ofrece un acompafiamiento empresarial especializado para artistas y creativos, que
combina la experiencia en incubacién de negocios y el conocimiento de las industrias creativas y culturales.
Esta combinacidén Unica permite identificar y potenciar el valor simbdlico de cada iniciativa, clave para el éxito
en el mercado. A diferencia de otros programas, MotorCreativo se enfoca en necesidades especificas de los
emprendedores, brinda herramientas practicas a través de mentorias personalizadas y se concentra en
alcanzar la sostenibilidad de sus negocios.

2.5 Objetivos empresariales
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2.5.1 Objetivo a corto plazo

Validar, en los préximos tres meses a partir de la presentacién de este documento, el modelo de
negocio de MotorCreativo, especializado en el acompafamiento y asesoria a emprendimientos de las ICC. Esto
se lograra al concretar al menos cinco transacciones con clientes distintos para los servicios ofrecidos. Este
objetivo permitira evaluar la aceptacion inicial del mercado y la efectividad de las estrategias de marketing y
ventas.

2.5.2 Objetivo a mediano plazo

Probar, en el plazo de tres a seis meses, la viabilidad técnica, operativa y financiera de MotorCreativo.
Esto se realizard a través del andlisis de los casos de los primeros clientes, adaptando y mejorando la oferta de
servicios segun las necesidades identificadas y de acuerdo con la retroalimentacién recibida. El objetivo es
atraer a un mercado mas amplio y diversificar la cartera de clientes, apuntando a lograr al menos 15 mentorias
o asesorias por mes al final de este periodo.

2.5.3 Objetivo a largo plazo

Alcanzar, en el transcurso del préximo afio, un promedio de 20 emprendimientos o emprendedores
atendidos por mes y vender al menos un programa de incubacién con 15 emprendimientos. Aunque los
ingresos percibidos pueden no cubrir la inversidn inicial completamente, deberian demostrar la viabilidad y el
potencial de crecimiento del negocio. Este objetivo también incluird la participacién en convocatorias publicas
o privadas para la venta de programas de incubacién.
2.6 Estado actual del negocio

MotorCreativo se encuentra en una etapa inicial de desarrollo, es un emprendimiento o lo que se
conoce en otros sectores como una "startup". Esto quiere decir que actualmente se esta en el proceso de

validacién de modelo de negocio y aun se estdn definiendo y ajustando los servicios B2C® de mentoria o

6 Un modelo de negocio B2B (Business-to-Business) se diferencia de B2C (Business-to-Consumer) por su enfoque en el

mercado de empresas, en lugar del mercado de consumidores finales. Osterwalder y Pigneur (2010) definen el modelo
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asesoria y luego se explorara el B2B, del programa de incubacién. En cuanto al mercado, MotorCreativo se
encuentra en una fase de validacion del mismo, buscando los primeros clientes para probar y ajustar su oferta
de servicios. Esto es crucial para entender las necesidades especificas del segmento objetivo y cémo puede
esta iniciativa satisfacerlas mejor.

Por consiguiente, la estructura operativa, asi como los procesos internos, estan en desarrollo. Esto
quiere decir que no existe alin un sistema establecido para la entrega de servicios, y la gestion de clientes.
Todo dependera de la capacidad de conversion y de construccidon de equipo. Precisamente una de las
principales preocupaciones en la etapa inicial en la que se encuentra MotorCreativo es la financiacién y la
sostenibilidad financiera, y por eso el enfoque esta en lograr los primeros objetivos de ingresos, buscar
establecer un flujo de caja estable, una recuperacién de la inversion inicial y superar el punto de equilibrio.

MotorCreativo se encuentra, a la vez, en el proceso de construccién de marca, con la necesidad de
empezar a tener una presencia inicial en el mercado, construir una base de clientes y surgir como alternativa
de solucidn para los artistas y creativos que hacen parte del mercado. Los esfuerzos de marketing y de
networking son importantes para dar a conocer la iniciativa en el ecosistema de emprendimiento y lograr
establecer relaciones y posibles colaboraciones con incubadoras, aceleradoras, asesores independientes y
otros actores relevantes en los diferentes circuitos sectoriales de las ICC.

2.7 Nombre, tamaiio y ubicacion de la empresa

2.7.1 Nombre de la Empresa: MotorCreativo

2.7.2 Tamaiio de la Empresa

MotorCreativo es una organizacion sin animo de lucro que funcionara con caracter social y cultural.

Inicialmente, durante su fase piloto, sera operada por una sola persona, su fundador. Luego, para sus primeros

B2B como "la Iégica de cdmo una organizacién crea, entrega y captura valor en el mercado de empresas"”, mientras que el
modelo B2C lo describen como "la légica de cémo una organizacién crea, entrega y captura valor en el mercado de

consumidores finales".



18

afios, tiene previsto contar con un equipo de cuatro personas para llevar a cabo sus proyectos y programas en
el campo de las industrias creativas. Por ultimo, a medida que crezca y se consolide, MotorCreativo ira
duplicando su planta para poder operar un incremento de demanda bajo el sistema operativo que mejor
funcione.

2.7.3 Ubicacion

Se instala en Bogota, Colombia, por lo tanto, MotorCreativo se beneficia de la diversidad cultural y
creativa de la ciudad. Su ubicacion estratégica en la capital colombiana le brinda acceso a una amplia gama de
talento y recursos en el ambito de las industrias creativas y culturales. Aunque su alcance se extendera a toda
la ciudad, MotorCreativo comenzara enfocandose en las localidades de Santa Fe y La Candelaria, reconocidas
por su potencial en actividad cultural y creativa. La iniciativa busca fortalecer y enriquecer estas comunidades,
y esta abierta a expandir su impacto a otras zonas de la ciudad y del pais cuando surjan oportunidades de
colaboracidn y crecimiento.
2.8 Potencial del mercado en cifras

Si bien no hay un unico lugar en el cual se encuentre toda la informacién actualizada respecto a los
sectores que relnen las industrias creativas y culturales, el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica - DANE difundié un documento de apoyo durante una rueda de prensa, realizada en agosto de
2022, que incluye el “Directorio Estadistico de Empresas y Sector Publico 2020 — 2021”. Este documento, junto
con los resultados de la Cuenta Satélite de Cultura y Economia Creativa de Bogota - CSCECB’, creados por la
Secretaria Distrital de Cultura, Recreacion y Deporte - SCRD y el DANE, son la base para entender mejor las
cifras relacionadas con un tamafio del mercado para ofrecer servicios de acompafiamiento empresarial y

asesorias o mentorias especializadas.

7 Cuenta Satélite de Economia Cultural y Creativa de Bogota (CSECCB) 2021p-2022pr
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-satelite/cuenta-satelite-de-

cultura-en-colombia/cuenta-satelite-de-economia-cultural-y-creativa-de-bogota-csecch-2021p-2022pr
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En los datos nacionales suministrados por el DANE se tuvo en cuenta los sectores "Informacion y
comunicaciones" y "Actividades artisticas, entretenimiento, recreacidon y otras actividades de servicios", los
cuales son representativos de las industrias creativas y culturales debido a las actividades incluidas y a sus
particularidades. De acuerdo con la segmentacion del DANE en el documento mencionado, el sector de
Informacidn y comunicaciones ha mostrado una participacion constante y significativa en el mercado. En 2021,
el nimero de empresas en este sector alcanzé las 131.877, lo que representa un 2,3% del total de empresas del
pais. A pesar de una disminucién en 2020, el sector experimentoé un crecimiento del 12,4% en 2021. Este
crecimiento indica una recuperacién importante y una tendencia ascendente en la creacidn de nuevas
empresas. La mayoria de estas empresas son microempresas, lo que sugiere un ecosistema vibrante de
pequefios emprendimientos y de propuestas de innovacion. En 2021, se registraron 128.868 microempresas,
seguidas por 2.227 pequefias empresas, 588 medianas y 194 grandes empresas®.

Por su lado, el sector "Actividades artisticas, entretenimiento, recreacion y otras actividades de
servicios" ha experimentado un crecimiento significativo, reflejando un aumento en la demanda de servicios
culturales y de entretenimiento. En 2021, el nimero de empresas en este sector fue de 590.916, lo que
representa un 10,4% del total de empresas, mostrando un aumento del 19,2% en comparacién con el afio
anterior. Al igual que en el sector de informacidén y comunicaciones, la mayoria de las empresas, 585.874 son
microempresas, seguidas por 3.650 pequefias empresas, 1.015 medianas y 377 grandes empresas’. Este
crecimiento destaca la importancia y el potencial de este sector en la economia.

El mercado para servicios de acompafiamiento empresarial en las industrias creativas y culturales en

Bogota puede considerarse significativo y con potencial de crecimiento. Segun los datos de la Cuenta Satélite

8 Directorio Estadistico de Empresas y Sector Publico 2020 — 2021
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/ech/ech/pres_web_RELAB_empleo_may_22.pdf
9 Directorio Estadistico de Empresas y Sector Publico 2020 — 2021

https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/ech/ech/pres web RELAB empleo may 22.pdf



https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/ech/ech/pres_web_RELAB_empleo_may_22.pdf
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de Cultura y Economia Creativa de Bogotd del afio 2020%°, el valor agregado de la cultura y creatividad fue de
$11,4 billones, lo que representa el 4,9% del total de la economia de la ciudad, superando incluso al sector de
la construccidn. A pesar de la contraccion econdmica debido a la pandemia de COVID-19, que ocasiond una
disminucién del 8,2% en el valor agregado y una caida del 3,03% en el nimero de ocupados en el sector
respecto al afio anterior, el sector sigue siendo relevante con mas de 170,000 personas empleadas,
representando el 36,5% del total nacional en este sector.

Especificamente en las areas de Artes y Patrimonio e Industrias Culturales Convencionales, se observa
una oportunidad en la diversificacidn y fortalecimiento de capacidades, dado el decrecimiento en varios de sus
segmentos. Por ejemplo, en Artes y Patrimonio, aunque hubo una disminucidn general, el segmento de
Educacién cultural y creativa crecié un 9,6%, lo que puede indicar una demanda de servicios de formacién y
asesoria. En Industrias Culturales Convencionales, la caida fue significativa en editoriales, fonograficas y
audiovisuales, pero hubo un incremento en servicios de informacion, mostrando una posible transicidén hacia
medios digitales y nuevos modelos de negocio.

Al tener en cuenta la predominancia de microempresas y pequefias empresas en los sectores de
"Informacidn y comunicaciones" y "Actividades artisticas, entretenimiento, recreacioén y otras actividades de
servicios", podria asumirse que existe una oportunidad de ofrecer servicios de acompafiamiento empresarial,
mentorias y asesorias especializadas, que reconozcan sus caracteristicas Unicas y diferenciadas de empresas
tipicas de produccion o servicios. Estas empresas enfrentan desafios distintos que requieren un enfoque de
apoyo especializado y adaptado a sus necesidades especificas. La asistencia en areas como gestion empresarial,
marketing y estrategias de crecimiento es crucial no solo para su sostenibilidad, sino también para alcanzar
objetivos en un mercado en crecimiento. Ademas, el aumento constante en el nimero de estas empresas

subraya su alto potencial de escalabilidad y expansidn, y hace que los programas de incubacién y apoyo sean

10 Datos y cifras de la cultura en Bogota durante el 2020 jConoce los resultados! https://bogota.gov.co/mi-ciudad/cultura-

recreacion-y-deporte/datos-y-cifras-de-la-cuenta-satelite-de-cultura-en-bogota-2020
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esenciales para aprovechar nuevas oportunidades de mercado y tecnologia. La necesidad de servicios de
mentoria, asesoria y programas de incubacidn para las industrias creativas y culturales en Bogota es clara, dada
la transformacidn constante y la aparicién de nuevas tendencias y tecnologias. Estos servicios permiten a las
empresas adaptarse e innovar, y a su vez representan para MotorCreativo una oportunidad de negocio viable,
al tiempo que se contribuye al crecimiento econdmico y al enriquecimiento cultural y social de la ciudad,
subrayando la importancia de estas industrias para la identidad y el tejido social de Bogota.

MotorCreativo iniciard operaciones basado en la respuesta que obtuvo con su validacion en las
localidades de Santa Fe y La Candelaria de Bogota. La siguiente es la distribucién de empresas que hizo parte de
la validacidén realizada, y con las cuales se empezara el piloto, las mismas representan los sectores
mencionados en el anterior analisis:

Tabla 1 Empresas que participaron en la prueba piloto

Sector Cantidad de organizaciones Participacion

Contenidos Digitales y Medios en 7 35%
Linea

Audiovisuales y Multimedia 4 20%
Gestion Artistica y Cultural 3 15%
Disefio 3 15%
Artes Visuales 3 15%
Total 20 100%

Nota: Elaboracion propia

2.9 Ventaja competitiva del producto y/o servicio

La ventaja competitiva, también conocida como "ventaja injusta", se refiere a la capacidad de una

empresa para superar su competencia de manera sostenida en el tiempo, obteniendo un desempefio superior
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en el mercado y generando una brecha porque su propuesta no es facilmente replicable (Porter, 1991). Esta
ventaja puede provenir de diversos factores, como ofrecer productos o servicios de forma exclusiva en un
mercado, tener costos notablemente mas bajos, contar con una marca posicionada en el mercado, tener una
mejor ubicacién geografica o combinar conocimiento y experiencia de forma Unica.

La ventaja competitiva de MotorCreativo, en el sentido que le da Porter reside en la combinacion Unica
de experiencia y conocimiento de su fundador tanto en el ambito del acompanamiento empresarial como en el
profundo entendimiento de las industrias creativas y culturales (ICC). Esta experiencia dual, adquirida a través
de la participacién en programas de emprendimiento de alto nivel y una formacion académica en artes, disefo
industrial y gestidn cultural, permite a MotorCreativo ofrecer un enfoque distintivo y especializado.

Esta ventaja competitiva se traduce en las capacidades desde MotorCreativo para:

e enfocar de forma empatica y confiable el acompafiamiento, porque se conocen de manera
profunda los desafios especificos que enfrentan los artistas y creativos al emprender;

e identificar y resolver brechas comunicacionales, por la capacidad para acortar la distancia
entre el lenguaje creativo y el empresarial, facilitando la comunicacién y colaboracion entre
ambos mundos;

e disefar programas y mentorias a la medida, porque se han desarrollado soluciones
personalizadas que abordan necesidades especificas de los emprendedores creativos;

e descubrir y crear valor simbdlico, por la capacidad para reflexionar sobre el valor simbdlico de
productos, servicios y experiencias, igualmente sobre el impacto que se genera para publicos,
audiencias y diferenciacion en el mercado.

En resumen, la ventaja competitiva de MotorCreativo radica en su capacidad para combinar el
conocimiento empresarial con la sensibilidad artistica, ofreciendo un servicio Unico y especializado que impulse

el éxito de los emprendimientos creativos y culturales.
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3. Analisis del Sector

3.1 Caracterizacion del sector

El ecosistema de acompafiamiento a empresas en Colombia ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios. Se ha convertido en un componente vital para el desarrollo y fortalecimiento
de emprendimientos y empresas en diferentes sectores de la economia. Este crecimiento se ha visto impulsado
por la creciente apertura al emprendimiento y la innovacién en el pais. Aunque el ecosistema de
acompainamiento empresarial se encuentra disperso en todo el territorio colombiano, hay algunas ciudades y
regiones que han emergido como centros de actividad destacados. Bogota, Medellin, Cali y Barranquilla son
ejemplos de ciudades que albergan una alta concentracién de incubadoras, aceleradoras y unidades de
fomento al desarrollo empresarial. Estas ciudades ofrecen acceso a una infraestructura empresarial sdlida,
recursos financieros y una red de contactos valiosa para emprendedores.

La financiaciéon del ecosistema de acompafiamiento empresarial en Colombia es respaldada por
diversos actores, como el gobierno colombiano que proporciona fondos publicos a través de entidades como el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el Ministerio de Tecnologias de la Informacidn y las
Comunicaciones, el Instituto Colombiano de Fomento a la Exportacién y la Inversion Extranjera -
PROCOLOMBIA y el Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA, este ultimo, por ejemplo a través del Fondo
Emprender. Estos recursos estan dirigidos a programas de incubacién, aceleracién y capacitacion empresarial,
lo que respalda el crecimiento del ecosistema emprendedor en el pais.

La inversidon privada también desempefia un papel fundamental en el financiamiento de incubadoras y
aceleradoras en Colombia. Empresas y organizaciones de angeles inversionistas, asi como fondos de capital de
riesgo, operan en el pais y apoyan activamente programas de acompafiamiento a emprendedores. Ejemplos de
estos actores incluyen el Fondo de Capital Semilla Innova, Inversores Angeles Colombia, Capitalia Colombia,
Fondo de Inversion InQlab, Socialatom Ventures y fondos como Velum Ventures, Monashees, Kaszek Ventures

y otros, que se destacan en la escena de capital de riesgo en Colombia y han invertido en numerosos startups
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nacionales. Estas entidades proporcionan recursos financieros y experiencia a emprendedores, respaldando
proyectos innovadores en diversas industrias.

En el ambito académico, varias universidades colombianas estan comprometidas con el
emprendimiento y ofrecen programas de apoyo a emprendedores a través de incubadoras y centros de
innovacion. Ademas de brindar formacidn, estas instituciones colaboran con fondos de inversidn y utilizan
recursos propios para financiar programas de incubacion y aceleracion. Algunos ejemplos de instituciones
educativas que promueven el emprendimiento a través de unidades especializadas, un fondo de inversién
propio, o el apoyo a sus egresados emprendedores incluyen la Universidad de los Andes, la Pontificia
Universidad Javeriana, la Universidad Nacional, la Universidad de Antioquia, la Universidad EAFIT, la
Universidad del Rosario, el CESA vy, por supuesto, la Universidad EAN.

Asimismo, organizaciones internacionales y agencias de cooperacién, como el Programa de las
Naciones Unidas para el Desarrollo - PNUD, la Agencia de Cooperacion Internacional de Corea - KOICA, el Banco
Interamericano de Desarrollo - BID y la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional - USAID,
desempefian un papel importante en el financiamiento y el apoyo técnico para fortalecer el ecosistema de
emprendimiento en Colombia. Estas organizaciones colaboran con el sector publico y privado para promover el
desarrollo de emprendedores en el pais, algunos de ellos especialmente en el territorio.

Por ultimo, grandes empresas y corporaciones colombianas, como parte de su responsabilidad social
empresarial (RSE), de su filosofia, o por regulacidn a su actividad, participan activamente en el apoyo a
proyectos productivos y emprendimientos. Estos programas incluyen inversiones financieras y oportunidades
para establecer asociaciones comerciales estratégicas con emprendedores, lo que contribuye al financiamiento
y al crecimiento del ecosistema emprendedor en Colombia. Ademas, fundaciones de empresas como la
Fundacion Bolivar - Davivienda, Fundacion Grupo Bancolombia, Corporacidn Interactuar, Fundacion WWB,
Fundacion Acesco, entre otras, también estdn involucradas en estas iniciativas de apoyo al emprendimiento.

Algunos actores histdricamente relevantes del ecosistema de emprendimiento nacional han sido

iNNpulsa Colombia, la agencia de innovacidon y emprendimiento del Ministerio de Comercio, Industria y
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Turismo; Ruta N, el centro de innovacién, emprendimiento y negocios de la Alcaldia de Medellin; Apps.co, el
programa del Ministerio TIC, operado hoy por iNNpulsa Colombia que promueve y potencia la generacion,
creacion y consolidacion de negocios digitales a partir del uso de las TIC; Parquesoft, la iniciativa clister que
ofrece servicios digitales, cientificos y tecnoldgicos mientras brinda apoyo a empresas TIC a través de
programas de incubacién y formacién.

En resumen, el ecosistema de acompafiamiento a empresas en Colombia ha evolucionado de manera
significativa en los Ultimos 20 afios, con una presencia creciente en todo el pais y un enfoque en el apoyo a
emprendimientos en diversos sectores. La financiacion proviene de multiples fuentes, incluyendo fondos
publicos, inversionistas privados, universidades, organizaciones internacionales y empresas. La colaboracién
entre estos actores se ha vuelto fundamental y comun, con lo cual se ha continuado fortaleciendo el
ecosistema y se ha fomentado el crecimiento empresarial en Colombia.

3.2 Analisis de las fuerzas segun Porter

Este modelo de analisis, propuesto por Michael E. Porter (Ehmke, C; Fulton, J. y Akridge, J (s.f) propone una
mirada integral a las dimensiones competitivas de una industria, de tal manera que permita anticiparse a las
tendencias del mercado y detectar las amenazas y potencialidades a las que el negocio se ve enfrentado en
aras de mantener su competitividad. De acuerdo con el modelo, las cinco fuerzas o factores claves de analizar
son:

e El poder de negociacion con los proveedores

e El poder de negociacion con los clientes (o compradores)

e Amenaza de productos o servicios sustitutivos

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

e Rivalidad de los competidores existentes.

El modelo de andlisis de las cinco fuerzas de Porter sirve, en esencia, para analizar el entorno

competitivo de una industria. Gracias al andlisis de Porter podremos: Visualizar el mapa actual de nuestra
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competencia y medir la rentabilidad de una industria; elaborar una mejor estrategia competitiva y
empresarial; anticipar tendencias y detectar nichos de mercado; elaborar un plan de marketing
competitivo y crear un producto o servicio que no sea facilmente sustituible.

Al aplicar el modelo de analisis, propuesto por Porter a MotorCreativo, se pueden comprender las
dinamicas del mercado de acompafiamiento empresarial para las ICC, al tiempo que se identifican las
principales fuerzas que afectan su competitividad y cémo desarrollar estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos. Igualmente, su uso podria ser clave para encontrar la diferenciacion
frente a la competencia para alcanzar el éxito en el mercado. A continuacidn, se presentan las
observaciones empleadas en este analisis, escritas a manera de bitacora:

3.2.1 Poder de negociacién con los proveedores
e Hay un gran nimero de proveedores potenciales de insumos. En este caso se trataria principalmente

de servicios prestados por consultores y profesionales que puedan complementar la oferta. De hecho,

hay muchas personas que pueden complementar los aspectos que MotorCreativo no cubre con la
formacidn y experiencia actual, y esto permite la negociacion.

e Son comunes los servicios de profesionales que se necesita adquirir para el negocio, sin embargo, a
veces los proveedores pueden requerir profundizar en el sector de las industrias culturales y creativas.

e Las compras de proveedores representan gran parte del negocio, pues la oferta es un servicio
compuesto de otros servicios lo que implica una seleccién de consultores y profesionales.

e No es dificil que los consultores y proveedores entren en el negocio, o puedan vender sus servicios
directamente a clientes potenciales, asi que podrian convertirse en competencia directa, ademas es
dificil que firmen algun tipo de clausula si el pago no es alto y frecuente.

e Puede cambiarse facilmente la oferta contratada a un proveedor, debido al alto nimero de consultores
y profesionales disponibles, en las diferentes areas

e Se estd bien informado sobre el producto y el mercado de su proveedor
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3.2.1.1 Evaluacion de proveedores.

Tabla 1 Criterios de evaluacion para proveedores

Proveedores posibles para ¢Cémo se puede trabajar mejor con el
cada insumo, servicio o proveedor para maximizar su poder de

Principales insumos, servicios

o0 materiales necesarios . o
material negociacion?

1 Talleres 5 de cada tematica (20) Por horas, segin demanda
2  Consultorias / Mentorias 5 Por horas, segin demanda
3 | Disefio grafico 3 Por meses, segln proyectos o productos
4  Espacio de trabajo 5 Por horas, segun demanda
5 | Produccién audiovisual 3 Por meses, segln proyectos o productos

Gestion administrativa,
6 . . 2 Por meses
contable y financiera

Nota: Elaboracion propia

3.2.2 Poder de negociacion con los compradores

e Se conoce que el nimero de clientes conscientes y dispuestos a pagar por una solucion es elevado y el
numero de financiadores se sabe que es bajo.

e Elservicio representara un gasto para los clientes, sin embargo, no es alto para la operacion. Podria
proponerse un pago total dividido en cuotas, o bien una suscripcion.

e Los clientes no saben que existe el servicio, pero seria facil de explicar y de entender, ademas
responderia a su necesidad.

e Esun producto que, aunque no es Unico, tiene muy poca competencia.

e No seria dificil que un comprador encuentre un competidor que le provea un servicio similar y compita

directamente con MotorCreativo.
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e Sin embargo, no es facil para los clientes cambiar el servicio ofrecido por otro, en la medida en que no

hay muchos servicios especializados. Podrian encontrar otros que, aunque no son especializados,

podrian ser percibidos como igualmente utiles.

3.2.2.1 Evaluacion de compradores.

Tabla 2 Criterios de evaluacion para compradores

Tipos de clientes que

tiene o espera tener

¢Qué alternativas al
servicio ofrecido tiene el
cliente?

¢Cémo crea lealtad del cliente y reduce el poder
de negociacion?

Artes escénicas y visuales
Q1  —artista

Artes escénicas y visuales
5  —productor/a

Disefio y multimedia —
3 Creativo

Turismo y patrimonio
4  cultural — promotor

Fonografico y editorial —
5  autor

Nota: Elaboracién propia

Programas no
especializados

Programas no
especializados

Otros programas segun
etapa de la empresa

Otros programas segun
etapa de la empresa

Programas no
especializados

3.2.3 Amenaza de nuevos competidores

Conocimiento especifico del sector,
relacionamiento con actores del ecosistema

Conocimiento especifico del sector,
relacionamiento con actores del ecosistema

Resultados en tiempos garantizados

Resultados en tiempos garantizados

Conocimiento especifico del sector,
relacionamiento con actores del ecosistema.

e No hay procesos Unicos, barreras de entrada o posible proteccion, que impida la aparicion de nuevos

competidores.

e Al no haber empezado la operacidn, no se cuenta con clientes leales

e Para el arranque no se requieren grandes inversiones, pero si conocimiento y experiencia

e No existen activos Unicos para la ejecucién del negocio
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e Hay un proceso critico, relacionado con la interseccidn entre contenido artistico y emprendimiento. No
hay muchas personas con la habilidad de llevar ese proceso.

e Un nuevo competidor no tendria muchas dificultades para obtener las habilidades del proceso critico
gue hace que el negocio tenga un valor diferencial.

e Un nuevo. competidor no tendria dificultad para contar con recursos suficientes y competir
eficientemente

3.2.3.1 Evaluacion Nuevos competidores.
Tabla 3 Criterios de evaluacion para nuevos competidores

(200 g el i EN (U= el eelpnlelctitelol sl | Validaria mas la necesidad y la existencia de mercado, pues es un
su negocio? nicho desatendido.

b OIS U el el o1 RaEVALE Seguramente buscaran tener un valor diferencial, pues, aunque
nuevo competidor en su mercado? ya hay oferta similar, no es especializada.

3. ¢Como va a responder a un nuevo Se debe hacer énfasis en la experiencia trabajando en ambos
competidor? enfoques: emprendimiento e industrias creativas (y culturales),
con referencias.

Nota: Elaboracion propia
3.2.4 Amenaza de productos sustitutos

e La comparacion del producto con otros sustitutos seria favorable en cuanto a su contenido, y seria
similar en cuanto a precio.

e El cambio a otro producto seria costoso en cuanto a que el cliente perderia acceso a un conocimiento
amplio del (de los) consultor (es) en sectores especificos.

e AUn no hay lealtad a los servicios debido a que todavia no se comercializan.

3.2.4.1 Evaluacién de productos sustitutos.
Tabla 4 Criterios de evaluacion para productos sustitutos

Posibles productos sustitutos ¢Qué tan facil seria ¢Cémo diferenciaria sus productos o
que usarian sus clientes en considerar esta fidelizaria sus clientes frente a la amenaza

lugar del suyo alternativa? de los sustitutos?




Programas de incubacion de
1  sectores generalizados

Talleres o cursos de gestion
> cultural

Mentorias especializadas

Formacion profesional o de
4 Pposgrado en gerencia

Nota: Elaboracion propia

Ni facil ni dificil 3/5

Muy facil 5/5

Dificil 2/5

Dificil 2/5

3.2.5 Rivalidad entre los competidores
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IM

Hacer énfasis en el “valor diferencial” de

trabajar en sectores especificos

Son muy diferentes, pues éstos van
dirigidos a proyectos, no empresas, pero
esto “debe aclararse” al cliente

No es facil encontrar este servicio como
acompafnamiento personalizado, esto “va
incluido” en la propuesta

Es “muy costosa y lenta” esta opcidn frente
a la propuesta

e Aunque hay una buena oferta de incubadoras, son pocas las especializadas en el sector que se propone

atender.

e No hay un lider claro en el mercado, precisamente porque no hay especificidad.

e El mercado esta creciendo, cada vez se habla mas de estas industrias y durante los ultimos cuatro afios

se promociona mucho.

e Los costos fijos son bajos.

e Al ser un servicio tiene las ventajas del almacenamiento de un producto no perecedero.

e Los competidores estarian persiguiendo una estrategia de bajo crecimiento, o por lo menos, no se

percibe que tengan una estrategia de crecimiento acelerado.

El servicio no es Unico, pero la oferta similar es minima.

Aunque pareciera haber muchos productos o servicios alternativos, es dificil el cambio de producto
puesto que el contenido que es el valor diferencial, generalmente se conoce cuando ya se ha adquirido,
pero una vez conocido seria dificil volver a otro proveedor.

3.2.5.1 Evaluacién rivalidad entre competidores



Tabla 5 Criterios de evaluacion frente a rivalidad entre competidores

Principales

competidores

¢Qué estrategias de
negocio y crecimiento
usa ese competidor?

¢Como afectara ese
competidor a su negocio?
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¢Qué acciones tomaria en
respuesta a las acciones de su
competencia?

500 Startups

Torrenegra
2 Accelerate

Rockstart

4 Endeavor

5 El Pauer

6 PRANA

Crecimiento global,
inversion de riesgo

Trabajo remoto,
enfoque en tecnologia

Varios enfoques,
incubaciény
aceleracién

Aceleracion de
negocios de impacto

Programas, talleres y
cursos especializados
en industrias creativas

Programas, talleres y
cursos especializados
en industrias creativas

Nota: Elaboracion propia

Se quedara con clientes que
no busquen o entiendan el
diferencial

Se quedara con clientes que
no busquen o entiendan el
diferencial

Se quedara con clientes que
no busquen o entiendan el
diferencial

No lo afecta, va dirigido a
clientes en una etapa mas
avanzada (escala)

Al ser una iniciativa mixta
gobierno — privados (caja de
compensacién) en Medellin,
tiene un alcance bien definido

Es una organizacién sin animo
de lucro que incuba empresas
de industrias creativas, su
diferencial es que es una
unidad externa para preparar
proyectos para el Fondo
Emprender

Dirigirme al nicho que entiende
el diferencial de la propuesta

Dirigirme al nicho que entiende
el diferencial de la propuesta

Dirigirme al nicho que entiende
el diferencial de la propuesta

Entender la oportunidad de que
los clientes puedan verlo como
el siguiente paso

Es una oportunidad la existencia
de esta iniciativa especializada
en Medellin, pues puede revelar
aciertos y oportunidades por
mejorar

Su relevancia, después de tantos
anos, hace ver la importancia de
esta gestion en Bogot3, es una
organizacion cercana

En la Tabla 6 puede encontrarse una lista corta de las incubadoras mas reconocidas que operan en el

pais, la especializacién en industrias creativas y culturales es minima, y menor adn es la existencia de iniciativas

privadas. En Bogotd no es diferente, las siguientes son las iniciativas encontradas que se dedican a acompanar

el talento y los proyectos en las industrias creativas y culturales. Empezando por Aldea Bogota Cultural y
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Creativa', que es un programa publico, creado por iNNpulsa Colombia y la Secretaria de Cultura, Recreacién y
Deporte de Bogotd, enfocado en fortalecer y apoyar a los emprendimientos culturales y creativos de la capital,
ofreciendo capacitaciones y entrenamientos segun el nivel de desarrollo del proyecto.

ZUMO+*2, del Centro Javeriano de Emprendimiento, es un programa de incubacién especializado en
industrias creativas y culturales que apoya a iniciativas de negocio dentro de la comunidad javeriana. Es un
programa abierto a equipos de trabajo que involucren como lider un estudiante, egresado o profesor de la
Pontificia Universidad Javeriana, institucion educativa privada.

Plataforma Bogota®® fue creada por la Alcaldia de Bogotd, esta plataforma publica actia como un
laboratorio interactivo que fomenta la experimentacién y la interaccion entre el arte, la ciencia y la tecnologia,
ofreciendo un espacio para el desarrollo de prototipos y proyectos interdisciplinarios.

El Tintero, de Casa Tinta'*, ofrece un espacio de asesoramiento para el desarrollo de proyectos en artes
visuales y disefio, proporcionando orientacion y apoyo profesional; es una iniciativa privada, de este estudio y
taller de arte y disefio en Bogota.

PRANA?Y, es una corporacion privada que trabaja para el desarrollo de las industrias culturales y
creativas en Colombia, nacid en el afio 2003. Recibid apoyo inicial del British Council y se asocia con el SENA en
la preparacion de iniciativas para el Fondo Emprender.

|16

Es Cultura Local™ es una iniciativa publica que involucra a varias entidades del gobierno de Bogot3,

como Idartes y la Secretaria Distrital de Cultura, Recreacidn y Deporte, para proporcionar apoyo econémico y

1https://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/es/economia-estudios-y-politica/fortalecer-competencias-
empresariales/aldea

12 https://www.javeriana.edu.co/innovacion-emprendimiento/zumo

13 https://plataformabogota.gov.co/

14 https://casatinta.com/

15 https://pranainc.org/

16 https://www.idartes.gov.co/es/programas/es-cultura-local/quienes-somos
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formacion a los agentes culturales y creativos locales, buscando potenciar la cadena de valor cultural en las
localidades de la ciudad.

El Programa Crea’’ es una estrategia de Idartes, parte del Plan de Desarrollo Distrital 2020 - 2024, que
se enfoca en la inclusidn social y el desarrollo artistico desde la nifiez, a través de la formacion artisticay la
creacion de proyectos con un enfoque social. El programa es publico y comenzé en 2013 como CLAN.

Conexiones Creativas'® es una corporacion privada sin dnimo de lucro que opera entre Espafia y
Colombia desde 2013, es una plataforma que se dedica al disefio y ejecucion de proyectos que fortalecen los
ecosistemas culturales y creativos, proporcionando asesoria estratégica para entidades y profesionales en
América y Europa.

Apps.co®® es el programa de emprendimiento digital del Ministerio TIC e iNNpulsa Colombia que
promueve y potencia la generacion, creacion y consolidacion de negocios digitales a partir del uso de las TIC, el
cual también podria ser considerado de incubacién por las fases de madurez que apoya.

ELPAUER? que, si bien no es de Bogotd, es una iniciativa de origen privado que se adelanta a través de
Comfama pero que cuenta con el apoyo de Ruta N, la Alcaldia de Medellin y el gobierno nacional, la cual
trabaja para fortalecer a creadores y empresas de las industrias culturales y creativas, proporcionando
asistencia en la generacidn y reestructuracion de ideas y modelos de negocio, formando en habilidades
empresariales y creando conexiones con oportunidades de mercado.

3.2.6 Conclusion de andlisis de fuerzas de Porter

Fue importante realizar el analisis de las Fuerzas de Porter para el disefio del plan de negocio, pues
deja en evidencia que, si bien existe un valor diferencial que esta relacionado con la experiencia, formacion y

capacidades personales de manera combinada tanto en el acompafiamiento a emprendimientos de diversos

17 https://www.crea.gov.co/
18 https://cccreativas.com/
19 https://www.innpulsacolombia.com/nuestros-programas/apps-co/

20 https://elpauer.co/
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sectores y en etapas tempranas como en las ICC, no hay una barrera muy fuerte de entrada para competidores
ni por inversidn inicial ni por adquisicidn de talento.

Uno de los asuntos por los cuales es bueno empezar pronto una iniciativa emprendedora como esta es
porque actualmente los competidores en su mayoria no son especializados, pero al estar en pleno crecimiento
del mercado, puede ser cuestion de tiempo que lo estén, y en ese caso empezar ahora, acumular experiencia y
posicionar una marca seria una ventaja mas adelante. Tampoco existe una rivalidad entre quienes ofrecen este
tipo de servicios; de hecho, en el ecosistema de emprendimiento naturalmente se encuentra un sentido de
colaboracidn que es mucho mas elevado cuando hablamos de las ICC, y esto puede ser un beneficio.

3.3 Analisis PESTEL

Como es conocido, el andlisis PESTEL es una herramienta que examina el entorno y las fuerzas externas
que pueden incidir en el desarrollo de un negocio, especialmente cuando esta en la etapa inicial y realiza un
proceso de planeacidn estratégica. El acrénimo PESTEL?! se refiere a los factores: politicos, econémicos,
sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales. Se busca que el andlisis contemple los efectos econémicos,
organizacionales y reputacionales a los cuales se puede ver expuesta una empresa. Muchas veces pequefnos
cambios en el entorno pueden provocar grandes impactos en los emprendimientos y pequeias empresas, y
por eso deben estar atentos para actuar con prontitud y flexibilidad.

3.4.1 Factor politico

Para la creacién de MotorCreativo el contexto politico actual en Colombia y los esfuerzos de Bogota en
el fomento de las industrias creativas y culturales son favorables. Considerando el cambio de gobierno en 2022,
hay un nuevo énfasis en la cultura como un ejercicio inclusivo y diverso. El actual Ministerio de las Culturas, las
Artes y los Saberes (antes Ministerio de Cultura) luego de un primer afio del gobierno sin haber alcanzado las
expectativas que se tenian, desde 2023 parece irse estabilizando. La reorganizacion del ministerio incluyé en la

su estructura la direccién de Estrategia, Desarrollo y Emprendimiento DEDE, cuya misién es la de

21 https://asana.com/es/resources/pest-analysis
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promover el reconocimiento, el fortalecimiento, la asociatividad y la sostenibilidad de las economia

culturales, populares y comunitarias, para potenciar las dindmicas propias de los sistemas de vida de

gentes y pueblos de la geografia nacional, en perspectiva de equidad, reduccién de brechas sociales,
garantia de derechos culturales y justicia econdmica y ambiental, mediante alianzas publico-

comunitarias y publico-privadas (Mincultura, 2024).

Los distintos grupos de trabajo de la direccidn y los proyectos en curso plantean una plataforma
institucional que apalanca el desarrollo de los emprendimientos en el sector creativo y cultural y movilizan
tanto recursos financieros como informacién y acompafiamiento. Esta podria ser una ventana de oportunidad
para MotorCreativo y para sus potenciales clientes.

Por otro lado, el Ministerio de las Culturas, las Artes y los Saberes continua con el Programa Nacional
de Estimulos y el Programa Nacional de Concertacién Cultural, que se han convertido en fuente importante
para el apoyo a los sectores artisticos y culturales del pais. En los ultimos afos, ha habido un aumento
significativo en el presupuesto para la cultura, alcanzando el mas alto en la historia para el sector, con 1,47
billones de pesos para 2024%, lo que indica un fuerte compromiso del gobierno nacional con el sector cultural.

Localmente, la Alcaldia Mayor de Bogota, a través de la Secretaria de Cultura, Recreacion y Deporte,
continla con el Programa Distrital de Estimulos, que cada afio ofrece una convocatoria amplia para los diversos
sectores artisticos y culturales de la ciudad.?

Para 2024 este portafolio incluye 114 convocatorias con cerca de siete mil millones de pesos para
entregar a través de 484 estimulos individuales y siete bolsas concursables en busca de promover la
creacion, la investigacion, la formacién y la circulacién de agentes del arte y la cultura; ademas del Banco de

Personas Expertas que entregard 1260 millones de pesos en estimulos y seleccionard a jurados y mentores

22 https://razonpublica.com/va-al-ministerio-cultura/

23 https://www.idartes.gov.co/es/convocatorias/estimulos/portafolio-2024
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responsables de la evaluacidn de las propuestas participantes en las diferentes convocatorias y mentores, con
funciones pedagdgicas para acompafiar y asesorar la formulacién o ejecucion de proyectos.?*

En este escenario muchos de los participantes en dichas convocatorias, ya sea como profesionales
independientes, colectivos o asociaciones y personas juridicas, podrian requerir servicios como los que ofrece
MotorCreativo que les permitan no solo obtener mejores resultados en su participacion sino, en el caso de
resultar elegidos, poder realizar una mejor gestidn de los recursos.

La cultura ha sido un elemento clave en los procesos de paz y reconciliacién, y no ha sido diferente en
el apoyo que recibié la Comision de la Verdad para socializar y hacer activaciones artisticas que facilitaron el
didlogo vy la consolidacidn del Informe Final, ahora con la politica de la “Paz Total” del gobierno actual, las
manifestaciones artisticas y culturales siguen siendo relevantes, incluso para la defensa de los derechos y la
busqueda de igualdad de condiciones para mujeres y la comunidad LGBTIQ+, y especialmente en el sector
cultural son una prioridad, buscando formas de promover la paridad y enfrentar las violencias en el sector.

Entonces, aunque hay un enfoque renovado y ampliado que continiia mejorando las politicas culturales
del pais, también hay desafios significativos que deben abordarse para garantizar que MotorCreativo sea viable
y permita ofrecer a los sectores artisticos, creativos y culturales la posibilidad de ser sostenibles bajo estas
dinamicas politicas.

3.3.2 Factor economico

Durante los ultimos afios cobrd vigencia la creatividad, el arte y la cultura debido a toda una
conceptualizacion de las economias culturales y creativas a la que se llamaria Economia Naranja entre los afios
2018 y 2022. Durante el gobierno de Duque, la Economia Naranja contribuyo significativamente al PIB de
Colombia, manteniéndose alrededor del 2.61% en 2021. Se establecieron cuentas satélites con el DANE para
medir este impacto, revelando una aportacion constante a pesar de la pandemia. Las artes y el patrimonio y las

industrias culturales contribuyeron con $7.6 billones y $5.82 billones respectivamente. Se movilizaron mas de

24 https://www.idartes.gov.co/es/convocatorias/estimulos/portafolio-2024
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24 billones de pesos para fortalecer el sector, creando Areas de Desarrollo Naranja y aumentando la oferta de
empleo en un 11.3% en 2021%.

La economia global reconoce cada vez mas a las industrias creativas y culturales como sectores de
significativa contribucidn al PIB y al desarrollo inclusivo®®. Gobiernos en todo el mundo estan invirtiendo en
estas industrias como parte de sus estrategias de diversificacion econdmica, con lo cual se busca estimular el
crecimiento, la prosperidad y el bienestar. Esto se debe a su dualidad de valor tanto comercial como cultural,
gue les permite ser fuentes de innovacién y expresiones de la imaginacién humana que promueven valores
sociales y culturales.

A nivel local, Colombia ha presentado desafios econdmicos significativos en 2023, incluida una
desaceleracion del crecimiento econdmico y una politica monetaria estricta para controlar la inflacion. A pesar
de un aumento del salario minimo y esfuerzos de reforma tributaria, se proyecta que la economia no alcanzara
las metas de inflacidn hasta 2024-2025, lo que podria restringir el gasto en cultura y afectar la inversion en
iniciativas creativas y culturales. Sin embargo, tanto el gobierno nacional como la Alcaldia de Bogota
demuestran un fuerte compromiso con el sector cultural mediante el presupuesto que destinan a los
programas de estimulos para la creacidn, el fortalecimiento de espacios y practicas culturales, y el desarrollo de
iniciativas en cada territorio urbano y rural de la ciudad. Esta inversidn en cultura refleja la importancia de la
economia creativa a nivel local y presenta una oportunidad para MotorCreativo.

El comportamiento de la economia digital global y la creciente demanda de experiencias culturales y
creativas son oportunidades. Estos sectores han mostrado resiliencia y un crecimiento continuo,
proporcionando una plataforma para la innovacion y la creatividad. Este entorno puede permitir a

MotorCreativo capitalizar el aumento del consumo de servicios digitales y contenido cultural en linea. Sera

25 https://colombia.as.com/actualidad/economia-naranja-que-es-y-por-que-se-acabaria-en-el-gobierno-de-gustavo-petro-
n/

26 https://unctad.org/publication/creative-economy-outlook-trends-international-trade-creative-industries
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clave aprovechar la tendencia frente a la creacidn de contenido en diversos formatos y canales y aprovechar las
tendencias globales y locales favorables, como el crecimiento de la economia digital y el sélido apoyo
institucional a la cultura, para posicionarse estratégicamente en este dinamico sector.

3.3.3 Factor Social

Entender las ICC como sectores que promueven la produccidn y difusion de bienes y servicios
culturales y artisticos que estan unidos a los conceptos de desarrollo humano, el crecimiento sostenible e
inclusivo, da una relevancia social a estas actividades. Hoy en dia una gran cantidad de personas buscan una
conexién mas profunda con sus respectivas identidades y la expresidon de sus subjetividades, y esto les motiva a
buscar contenidos sobre su historia y su cultura. La demanda de soluciones en los sectores de las iniciativas
culturales y creativas podria aumentar debido a que esa fraccién de la sociedad busca aquello que conecte,
desde lo simbdlico, con sus necesidades.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que la oferta de productos y servicios de las ICC no
siempre resuelven necesidades basicas tal como se entenderian en la pirdmide de necesidades de Maslow?’,
por ende, no siempre estaran en el imaginario de los consumidores ni como problema, ni como solucién.

Con la globalizacion de la cultura se transmiten ideas, significados y valores alrededor del mundo
intensificando las relaciones sociales, marcadas por el consumo de culturas difundidas a través de Internet,
medios de cultura popular y viajes internacionales. Aunque la globalizaciéon cultural reflejaria una
estandarizacidn de las expresiones culturales a nivel mundial, que puede privilegiar un arte global que marca
tendencias de consumo, también es cierto, que aparecen apropiaciones culturales tanto positivas y negativas,
en un movimiento de apropiacién-resistencia, donde cobran fuerza las expresiones locales y el fortalecimiento
de tradiciones propias, dejando claro que estamos lejos de crear una Unica cultura mundial.

La pandemia por Covid-19 impacté particularmente las industrias creativas, que representan el 3.1%
del PIB mundial y el 6.2% de todo el empleo a nivel global?. Las restricciones de movimiento y el cierre de

espacios culturales afectaron negativamente a estas industrias por un periodo incluso mas largo que otros

27 https://iep.edu.es/las-5-fases-de-la-piramide-de-maslow/ Maslow establece 5 tipos de necesidades....

28 https://www.weforum.org/agenda/2022/02/creatives-job-losses-covid-employment
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sectores. La crisis puso en riesgo empleos en el sector cultural y creativo y se estima que las industrias
culturales y creativas se contrajeron en 750 mil millones de ddlares en valor agregado bruto en 2020. No
obstante, también se ha observado que la crisis estimuld la innovacidn digital en la presentacion de obras
artisticas y la creacién de contenido en linea, asi como fortalecio algunos sectores como el consumo
audiovisual via streaming y el e-commerce de donde surgen nuevas oportunidades tanto en la produccion de
contenido como en la circulacion de bienes y productos culturales.

3.3.4 Factor tecnoldgico

Hoy, MotorCreativo tiene la oportunidad de conectar con audiencias globales a través de plataformas
en linea, y dado que esta organizacion operara inicialmente en Colombia, donde hay mas de 39 millones de
usuarios de internet y una penetracién similar en redes sociales, se presta muy bien para hacer pruebas de
producto y de servicio, tal como se hizo en el lanzamiento del piloto.

Esto posiciona a la organizacion para aprovechar una red digital creciente y diversificada, aunque
también debe enfrentar la competencia global y asegurarse de destacar entre la saturacién de contenidos. El
factor tecnoldgico puede considerarse como favorable para MotorCreativo.

La conexion a internet en Colombia aumenta actualmente de manera significativa, lo cual facilita la
innovacion en la produccion de contenido digital. Si mejora la infraestructura se ofrece contenido de mas
calidad, y resulta necesario mantenerse al dia con las tendencias tecnoldgicas para seguir siendo relevante.

El uso de plataformas como YouTube, Instagram y TikTok en Colombia muestra un terreno fértil para la
innovacion en diferentes sectores de las ICC. De hecho, Colombia es en la actualidad el cuarto pais de América
Latina con la mayor cantidad de influencers, mas de 640 mil personas, una muestra del creciente mercado de
creadores de contenido en la regién?. Los influencers ya son relevantes en el panorama digital de América

Latina, un fendmeno que se esta expandiendo rdpidamente a medida que mas personas buscan ganar

29 https://www.portafolio.co/negocios/industrias/los-paises-de-america-latina-con-mas-influencers-en-instagram-en-

2023-590739
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relevancia en plataformas digitales y ejercen influencia sobre comportamientos sociales, comerciales o
humanos con su contenido. Segun los datos del estudio Influencity de octubre de 2023, se refleja una
tendencia creciente que se espera continde en el futuro. En Latinoamérica hay un total de 18.9 millones de
influencers, lo que representa el 3% de la poblaciéon en la regidn, indicando un aumento significativo desde
2020, cuando solo era el 1.9%. Este panorama demuestra un terreno fértil para MotorCreativo si se considera
la inclusion de creadores de contenido como clientes para su estrategia de comunicacidén y marketing,
aprovechando su alcance y capacidad de generar interés auténtico y compromiso entre sus seguidores.

Por ultimo, el uso de la inteligencia artificial representa una innovacion aprovechable para las
propuestas creativas a nivel mundial, para las cuales MotorCreativo servira de apoyo, y como oportunidad para
acompafiar a quienes exploran la creacidn de contenidos aprovechando estas tecnologias. Este optimismo
tecnoldgico puede impulsar a explorar y adoptar tecnologias emergentes, aunque debe ser balanceado con una
estrategia realista y bien planificada para sortear el cambiante entorno digital.

3.3.5 Factor ecoldgico

Estamos en un pais comprometido con la proteccion de su biodiversidad, la cual hace parte del
patrimonio cultural y natural. Con el apoyo de la CAF y el lanzamiento de la iniciativa Heritage Colombia, que
ha asegurado USDS$245 millones de financiamiento®, existe una plataforma sélida para apoyar proyectos de
conservacion. La CAF también estd proporcionando aproximadamente US$500,000 en fondos no
reembolsables para proyectos ambientales en Colombia, lo que demuestra un claro impulso hacia la
sostenibilidad y conservacién de la biodiversidad.

El cambio climatico es una preocupacién mundial y Colombia esta tomando medidas para mitigar sus
efectos. MotorCreativo puede desempefiar un papel activo en este esfuerzo, apoyando la transicién hacia

practicas mas sostenibles en la produccion y operaciones creativas, alineadas con los esfuerzos de difusion,

30 https://www.worldwildlife.org/press-releases/colombia-wwf-and-partners-announce-245m-agreement-to-

permanently-protect-vital-systems-of-nation-s-protected-areas
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financiamiento y conservacion promovidos por la CAF y sus socios internacionales. A medida que crece la
conciencia sobre la sostenibilidad, hay una oportunidad de generar contenido que eduque y sensibilice sobre
estos temas. Las iniciativas y soluciones en Colombia aumentan su alcance y generan un impacto significativo
en la sensibilizacion ambiental, una tendencia que se puede capitalizar.

El compromiso de Colombia con la sostenibilidad se refleja en una variedad de sectores econdmicos y
va mas alla de proyectos de alto impacto ambiental. MotorCreativo integrara la sostenibilidad en su oferta para
acompanar iniciativas como las de turismo cultural, desarrollando experiencias que no solo respeten el
patrimonio natural y cultural de Colombia, sino que también promuevan la conservacion y el uso sostenible de
recursos naturales, en linea con la financiacion y los objetivos de la CAF y de otros socios internacionales.

3.3.6 Fator Legal

Es clave seguir comprendiendo y adhiriendo a las leyes de propiedad intelectual, especialmente porque
se trabaja con artistas y creativos. Esto incluye principalmente derechos de autor y marcas registradas, en las
gue en muchos casos se podra orientar a los creativos y artistas emprendedores para que puedan proteger
mejor sus obras. Los acuerdos con artistas y creativos, proveedores de servicios y los relacionados con los
clientes como su proteccidn deben ser claros. Serad importante elaborar y apoyar la elaboracidn de contratos de
servicio, acuerdos de confidencialidad y términos de uso para servicios y productos, para plataformas digitales
y servicios en linea cuando sea necesario, y estar al tanto de las regulaciones de comercio electrdnico,
incluyendo privacidad de datos, seguridad cibernética y transacciones en linea.

Es necesario estar al tanto de todos los asuntos legales, locales, internacionales y regionales que
promueven las industrias creativas y culturales. Esto puede incluir acceso a subvenciones, incentivos fiscales,
apoyo gubernamental o incentivos de organizaciones multilaterales de cooperacidn internacional para
iniciativas culturales y artisticas. Asi mismo, es clave conocer las leyes de importacion y exportacion de obras
de arte y productos creativos, ya que esto puede afectar la forma en que MotorCreativo y sus clientes operan
internacionalmente.

3.3.7 Conclusiones sobre la viabilidad del sector
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El analisis PESTEL para MotorCreativo revela un entorno mixto en Colombia y Bogota. Politicamente hay un
compromiso creciente con la cultura y la paz, reflejado en politicas y presupuestos ampliados para las artes y la
cultura, aunque se enfrentan desafios en la implementacién sumado a la percepcién de inestabilidad politica y
al anuncio constante de cambios institucionales.

Econdmicamente la contribucion de la economia creativa al PIB es significativa, pero el pais enfrenta
desafios macroecondmicos que ademas se incrementan con el contexto geopolitico y econdmico internacional.

Socialmente hay un creciente interés en la cultura, pero se debe tener cuidado con la estandarizacién
global. Tecnoldgicamente, la creciente digitalizacién ofrece oportunidades para la innovacion en contenidos,
pero también genera desafios y ajustes en los modelos de produccion de los servicios y bienes del sector, por
ejemplo, con el uso de inteligencia artificial que automatice ciertos procesos creativos. Ambientalmente, el
enfoque en la sostenibilidad presenta oportunidades para la integracién en proyectos culturales y turisticos.
Legalmente es crucial adherirse a las leyes de propiedad intelectual y estar al tanto de las regulaciones

comerciales y de comercio electroénico.
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4. Estudio Piloto de Mercado

4.1 Validacidon de mercado, propuesta de valor y producto minimo viable

4.1.1 Validacion del mercado

La Encuesta Multipropdsito (EM) de Bogotd 2022, con una muestra representativa de 58.495 hogares,
fue la base de validacién del mercado, pues expone los desafios significativos para los emprendedores en las
Industrias Creativas y Culturales (ICC) y valida la necesidad de una iniciativa como MotorCreativo, de acuerdo
con la informacién consolidada en el documento de Ocupacion del sector cultural y creativo (SCRD, 2023). En la
encuesta la mayoria de los trabajadores en las ICC (152.051 personas) se concentran en "Creaciones
Funcionales", seguidas por la "Industria Creativa" y "Artes y Patrimonio", principalmente en las localidades de
Suba, Usaquén y Engativa. Si bien la encuesta no aborda directamente la falta de formacion en temas
empresariales y de emprendimiento, la alta concentracidn de trabajadores en "Creaciones Funcionales", que
incluye actividades como publicidad, diseio y software, sugiere que muchos artistas y creativos pueden estar
desempefando roles que requieren habilidades técnicas, pero no necesariamente empresariales.

Ademas, la informalidad laboral y la brecha salarial de género evidenciadas en la encuesta pueden ser
indicativas de la falta de herramientas y conocimientos para gestionar emprendimientos de manera sostenible
y rentable. La baja participacion de mujeres en el sector y sus ingresos inferiores sugieren que enfrentan
barreras adicionales para acceder a formaciéon y oportunidades de desarrollo empresarial.

Estos hallazgos, junto con la precariedad econdmica evidenciada por los bajos ingresos de la mayoria
de los trabajadores en las ICC, respaldan la necesidad de un acompafamiento especializado que permita a los
emprendedores creativos formalizar sus actividades, mejorar su gestién empresarial y aumentar sus ingresos.
MotorCreativo, con su enfoque en el acompafiamiento especializado y la formacién en areas clave como

finanzas, marketing y gestion de proyectos, se presenta como una solucién para abordar esta problematica y
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empoderar a los emprendedores creativos para alcanzar el éxito en sus proyectos, contribuyendo asi a un
desarrollo mas equitativo y sostenible del sector cultural y creativo en Bogota.

4.1.2 Definicion de la Propuesta de Valor

La definicidn de la propuesta de valor se inicid con la construccién de un mapa de empatia,
herramienta visual disefada originalmente por Dave Gray de XPLANE, que captura el conocimiento sobre los
clientes, como qué ven, qué piensan, qué escuchan y qué sienten, de acuerdo con el modelo de Osterwalder et
al. (2014). Este mapa se cred a partir de observaciones y conversaciones con artistas y creativos, para lo cual el
enfoque estuvo en entender sus experiencias diarias, los retos que enfrentan, sus motivaciones y deseos. En
esta etapa se quiso identificar las verdaderas necesidades y expectativas del cliente, y fue la base para
desarrollar posteriormente la propuesta de valor.

Figura 1 Mapa de empatia.

Mapa de Empatia

Artista y creativo emprendedor

¢Qué piensay siente?

Pasion por su trabajo creativo y deseo de convertirlo en un negocio
sostenible. Frustracion por la falta de apoyo y recursos especificos
para las ICC. sobre como y hacer crecer su
emprendimiento. Deseo de conectar con su plblico objetivo y generar
un impacto social y cultural. Necesidad de reconocimiento y
valoracién de su trabajo creativo.

¢Qué oye?

Comentarios sobre la dificultad de emprender en las ICC. éQUé ve?
Historias de éxito de otros emprendedores creativos.
Discursos sobre la importancia de la economia creativa para
el Opini de amigos y il sobre su
proyecto. Informacion sobre convocatorias y programas de
apoyo a emprendedores.

Un mercado saturado y . Di
para acceder a financiamiento y recursos. Falta de
reconocimiento y valoracion de su trabajo.

Oportunidades en la economia digital y la
lobalizacion de la cultura. idad de
habilidades empresariales y de gestion

¢Qué dice y hace?

Buscan informacién y recursos sobre emprendimiento creativo.
Participan en eventos y talleres relacionados con las ICC. Crean y
comparten su trabajo en redes sociales y plataformas digitales.
Buscan colaboraciones con otros artistas y creativos. Intentan
equilibrar su pasion creativa con la necesidad de generar ingresos.

¢Qué le duele? ¢A qué aspira?
La falta de reconocimiento y valoracion de su Convertir su pasién en un negocio rentable y sostenible.
trabajo. La dificultad para acceder a Obtener reconocimiento y visibilidad para su trabajo.
financiamiento. La incertidumbre sobre el futuro de Acceder a financiamiento y recursos para hacer crecer su
su emprendimiento. La falta de tiempo para P i D ialesy
dedicarse a la creacion artistica. La soledad y el de gestion. Conectar con una comunidad de
aislamiento en su camino emprendedor. emprendedores creativos y recibir apoyo.

Luego de contar con el mapa de empatia, se disefié un arquetipo de cliente o buyer persona, una mezcla de los

conceptos desarrollados por Angus Jenkinson (1994) y Alan Cooper (1999) el cual redine en un cuadro un
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resumen de datos recopilados. Este arquetipo, o buyer persona, es una representacion ficticia del cliente ideal,
basada en patrones de comportamiento observados y datos demograficos. Se tuvo especial cuidado en reflejar
las caracteristicas psicoldgicas y comportamentales que influyen en las decisiones de los artistas y creativos.
Esto se hace para alinear la posible solucidn con las necesidades del cliente y para asegurar que la
comunicacion y los esfuerzos de marketing sean relevantes y efectivos.
Luego de contar con el mapa de empatia, se disefié un arquetipo de cliente o buyer persona, una mezcla de los
conceptos desarrollados por Angus Jenkinson (1994) y Alan Cooper (1999) el cual retine en un cuadro un
resumen de datos recopilados. Este arquetipo, o buyer persona, es una representacion ficticia del cliente ideal,
basada en patrones de comportamiento observados y datos demograficos. Se tuvo especial cuidado en reflejar
las caracteristicas psicoldgicas y comportamentales que influyen en las decisiones de los artistas y creativos.
Esto se hace para alinear la posible solucidn con las necesidades del cliente y para asegurar que la
comunicacién y los esfuerzos de marketing sean relevantes y efectivos.

Este desarrollo detallado combina la teoria con la aplicacidn practica, asegurando que la propuesta de
valor de MotorCreativo esté fundamentada en conocer profundamente al cliente.

4.1.3 Validacion de la Propuesta de Valor

Para iniciar con la validacidn de una propuesta de valor Unica, se implementoé un enfoque de tipo
etnografico para conocer el contexto diario de los artistas y creativos emprendedores, conduciendo entrevistas
en profundidad. En total se hicieron tres entrevistas, en donde se partié de las mismas preguntas iniciales, pero
luego, de acuerdo con el desarrollo de la conversacién, cada entrevista tomo un rumbo propio. Asi, las
personas entrevistadas pudieron expresar sus experiencias y perspectivas en sus propios términos. Se
seleccionaron tres personas que representan sectores claves de las ICC: artes escénicas, produccion audiovisual
y editorial. Las conversaciones fueron disefiadas para desentranar las complejidades de sus practicas laborales,
sus necesidades no satisfechas y sus aspiraciones.

Luego de realizar las entrevistas, se analizaron de manera cualitativa las respuestas a través de las

grabaciones y se identificaron los temas mas recurrentes y los que serian los puntos de dolor. Este analisis
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reveld patrones significativos sobre las frustraciones comunes y las aspiraciones profesionales, proporcionando
una base soélida para seguir definiendo la propuesta de valor.

Con el fin de seguir identificando los puntos que deberian tenerse en cuenta para una oferta inicial de
MotorCreativo, fue presentada una primera version de los servicios a los artistas y creativos entrevistados
previamente. Se registraron sus reacciones inmediatas y comentarios detallados para evaluar la resonancia de
la propuesta de valor. Este feedback directo fue esencial para realizar ajustes y lograr que los servicios
ofrecidos no solo fueran tedricamente atractivos sino también viables y practicamente utiles, y deseables para
el mercado objetivo.

Utilizando los comentarios recibidos, se iterd la propuesta de valor de MotorCreativo. Este proceso
iterativo fue fundamental para avanzar con un desarrollo agil, siguiendo el ciclo de construccion-medicion-
aprendizaje recomendado por Eric Ries (2011) en la metodologia Lean Startup.

Los ajustes se centraron en alinear alin mas estrechamente la oferta con las necesidades, deseos y
expectativas especificas del arquetipo de cliente. Se empezd a contemplar la posibilidad de que los artistas y
creativos emprendedores no fueran los clientes para la propuesta de acompafiamiento Lanzamiento Creativo.

4.1.4 Validacién de solucion

Se desarrollé un formulario avanzado con preguntas condicionales y se automatizé el diligenciamiento
en cada caso. Este enfoque permitié adaptar preguntas segun las respuestas previas, ofreciendo una
personalizacién que reflejara las necesidades especificas de cada respondiente. El formulario se distribuyd a un
grupo mas amplio dentro del sector de las industrias creativas y culturales, participd un total de 32 personas,
con el objetivo de validar y ampliar los hallazgos de las entrevistas iniciales.

Las respuestas del formulario se analizaron para identificar tendencias, preferencias y patrones entre
un espectro mas amplio de artistas y creativos emprendedores. Este andlisis cuantitativo proporciond una
visién mas completa y representativa del mercado, complementando y enriqueciendo la investigacion
cualitativa previa. Este paso fue crucial para validar la solucion ideada a una escala mayor y se aseguro que las

conclusiones obtenidas de las entrevistas individuales fueron representativas del mercado en su conjunto.
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4.1.5 Desarrollo del Producto Minimo Viable (PMV)

Con la inspiracién en el modelo Customer Development (Desarrollo de Cliente), de Blank y Dorf (2012),
MotorCreativo inicié el desarrollo de su Producto Minimo Viable, PMV. Este enfoque implicé un ciclo iterativo
de prueba y aprendizaje, centrado en el cliente, para validar las hipdtesis sobre el producto y el mercado. El
PMV fue disefiado para incorporar los elementos esenciales identificados como mas valiosos para el segmento
de clientes objetivo, basandose en los insights recopilados durante las fases de validacion de problema o
necesidad, validacidn de propuesta de valor y esta fase de validacién de solucion.

El PMV se presenta en el sitio web de MotorCreativo®! que ofrece una experiencia con un contenido y
una disposicion intuitiva que busca reflejar una comprensidn clara de las necesidades de artistas y creativos
emprendedores. La pagina de inicio invita a los usuarios a transformar sus proyectos creativos y culturales en
negocios sostenibles, seleccionando naturalmente el segmento de artistas y creativos que identifican su
actividad con conceptos como emprendimiento y negocio, para disefiar de manera colaborativa las mejores

estrategias empresariales.

motor

iHaz de tu propuesta
creativa o cultural

un modelo de negocio
sostenible!

Las otras secciones del sitio web estan dedicadas a los dos servicios principales:

31 (https://motorcreativo.org)
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El primero es "Lanzamiento Creativo", el programa de acompanamiento que con una duracién de 12
semanas incluye capacitaciones y sesiones de mentoria. Enfocado en la construccién de modelo de negocio y la
formacion de redes y alianzas comerciales, la estructura del programa esta definida en cuatro médulos que
abordan problema, cliente, valor y modelo de negocio, junto con ocho talleres y mentorias, y se culmina en un
pitch final. Este disefio modular permite a MotorCreativo evaluar qué tan atractiva es su metodologia y
adaptarla segun la respuesta del mercado.

El otro servicio es la "Mentoria Creativa" que ofrece asesorias personalizadas en diferentes areas claves
para el desarrollo del negocio. Se detalla una oferta de experiencias inmersivas con expertos en el sector,
proporcionando una estructura de posibles sesiones que le permiten a los clientes elegir el camino que mejor
se adapte a sus necesidades.

Actualmente ya se esta empleando el sitio web como canal de comunicacion principal y se espera que
funcione bien para avanzar con la validacidn y conversidn, pues permite que exista una personalizacion
profunda y una entrega de valor inmediato, mientras se recopilan datos valiosos sobre la demanda del
mercado y las preferencias del cliente. El caracter de ser un PMV permitié lanzarlo sin mayores costos y
resultara fundamental para el crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo del emprendimiento.

4.1.6 Conclusiones del proceso de validacion

El enfoque en la empatia, al iniciar con la creacién del mapa de empatia y el arquetipo de cliente, busca
gue la solucion a la que se llegue esté alineada con las necesidades y las expectativas de los artistas y creativos,
para que los servicios sean relevantes y de valor inmediato para ellos. Las entrevistas etnograficas y el analisis
cualitativo proporcionaron una comprension profunda de las frustraciones y aspiraciones de los clientes, para
poderlos ayudar a estructurar y escalar sus iniciativas.

El proceso iterativo de recopilacidn de feedback y adaptacidén continua, siguiendo los principios de Lean
Startup, asegura que "MentoriaCreativa" y ""LanzamientoCreativo" sean servicios dindmicos y en evolucién, que
tengan unas caracteristicas definidas, pero sobre todo que sean capaces de satisfacer las demandas del

mercado. La diversidad en la disposicidn a pagar muestra la importancia de contar con una estrategia de
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precios flexible, permitiendo a MotorCreativo atender a un espectro amplio de artistas y creativos,
independientemente de su capacidad financiera.

Haber usado un sitio Web como PMV demuestra un enfoque pragmatico y costo-efectivo para probar
el mercado. El proceso permitié refinar la propuesta de valor. A través de entrevistas y analisis cualitativo,
seguido por la validacién cuantitativa, se asegurd que la solucion desarrollada respondiera efectivamente a las
necesidades del mercado. MotorCreativo, en todo caso, pudo minimizar el riesgo y la inversion inicial,
enfocandose en el desarrollo de un PMV que permitié probar el mercado de forma répida y eficiente. Se
permitio la realizacidn de ajustes basados en feedback real antes de la implementacién.

4.2 Analisis y estudio de mercado

4.2.1 Tendencias del mercado

El Banco Interamericano de Desarrollo — BID, que tiene gran experiencia y trabajo en América Latina 'y
el Caribe en el ambito de las industrias creativas y culturales, ha financiado y apoyado proyectos relevantes,
investigaciones y publicaciones, ademas de colaborar con una variedad de expertos y organizaciones de estos
sectores. Las tendencias aqui mencionadas surgen, en gran medida, de la serie Arte, cultura y nuevas
tecnologias en América Latina y el Caribe, emitido por el BID el cual aborda publicaciones sobre: Musica y artes
escénicas, Gastronomia, Turismo y marca pais, Carnavales y festivales, y Museos (BID, 2022). Se puede concluir
de alli que la economia creativa es una de las areas con crecimiento mas rapido a nivel mundial, hoy hay una
expansion del mercado global de bienes y servicios creativos. En efecto, pensando en un crecimiento a
mediano y largo plazo, varias ciudades latinoamericanas reconocen las industrias creativas y culturales como
estratégicas para el desarrollo econdmico, lo cual se refleja en el impulso que localmente se les ha dado a estos
sectores y en la inclusion de Bogota en la Red de 350 Ciudades Creativas de la UNESCO, particularmente como
ciudad de la musica en el afio 2012.

En Buenos Aires, por ejemplo, el sector creativo constituye mas del 8.6% del PIB de la ciudad,
empleando a mas de 150,000 personas. En Colombia, la economia creativa representa el 3.4% del PIB nacional.

En Brasil, se estima que la economia creativa, empleando a mas de 11 millones de personas, contribuye con
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mas del 10% del PIB. La aceleracién de la digitalizacidn en sectores como las artes escénicas, museos y turismo,
en los cuales se han adoptado herramientas digitales y modelos de negocio hibridos, crea oportunidades para
acompafiar organizaciones en la digitalizacion y la adaptacion de modelos tradicionales a entornos digitales.

El uso de redes sociales y plataformas digitales por parte de museos y espacios culturales, con el
objetivo de mejorar la interacciéon en linea, abre oportunidades para asesorar organizaciones en estrategias de
marketing digital y gestion de presencia online. La integracién de videojuegos, realidad virtual y streaming en el
entretenimiento educativo, llamado edutainment, abre la posibilidad de acompafar el desarrollo de productos
creativos utilizando tecnologias emergentes.

La creciente incorporacion de herramientas tecnoldgicas en las artes escénicas y la musica para generar
ingresos y comunicarse de forma mas cercana con las audiencias hace necesaria la capacitacion en comercio
electronico, en estrategias digitales y en la construccién de entornos virtuales, especialmente para festivales y
carnavales.

Hoy se hace necesario el acompanamiento a iniciativas que requieren disefiar nuevos modelos de
negocio en sectores como las artes visuales y plasticas; por ejemplo, en el 2022, la facturacion por venta de
arte alcanzé un valor global de US$67.800 millones, lo que significé un crecimiento de 3% en relacion con el
2021 y super6 el valor del mercado en el 2019 de USS64.400 millones. Este optimismo, junto con la adopcién
de los tokens no fungibles o NFTs, por sus siglas en inglés, hacen igualmente necesario un acompafiamiento
que guie artistas y creativos hacia alternativas de monetizacion digital y transacciones online2. Cada vez es
mayor el interés en el aprendizaje en linea en campos como arte y disefio, esto es una oportunidad para
iniciativas que comercializan productos artesanales tradicionalmente, pero que requieren desarrollar

habilidades digitales y adaptarse a la virtualidad®:.

32 https://www.larepublica.co/consumo/mercado-de-arte-se-despide-de-crisis-y-se-aproxima-a-record-con-alza-de-3-en-
2022-3588565
33 https://blogs.iadb.org/cultura-arte-creatividad/es/las-oportunidades-de-las-nuevas-tecnologias-y-las-industrias-

culturales-y-creativas/
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4.2.2 Segmentacion de mercado objetivo

Aungque las entrevistas de validacion de problema y cliente contaron con la representacién de artistas y
creativos reales, que estaban en fase temprana logrando configurar sus iniciativas como modelos de negocio
sostenibles, en la posterior validacion de solucién se observaron caracteristicas como edad, educacion, y
ubicacidén, que permitieron crear tres arquetipos dentro del segmento de cliente. Ellos serian “Santiago”,
“Laura”, y “Carlos”. Estas personas estan en diferentes etapas de la vida y tienen diferentes niveles educativos,
lo cual afecta sus necesidades y preferencias, pero todos coinciden en cuanto a frustraciones por resolver y
beneficios esperados.

Los elementos psicograficos se refieren a la personalidad, los valores, las actitudes, intereses y estilos
de vida. Los arquetipos hallados reflejan distintas actitudes hacia la tecnologia, la independencia y el
relacionamiento social, y esto junto con sus conductas influyen en sus decisiones de compra. Por ejemplo,
Santiago busca desarrollar especificamente sus habilidades en cuanto a comercializacidon y marketing digital,
mientras que Laura y Carlos tienen diferentes necesidades relacionadas con la gestion y la sostenibilidad de sus
iniciativas.

Esta segmentacion permite que MotorCreativo esté preparado para que su acompafiamiento se dirija a
clientes con un amplio rango de necesidades y preferencias dentro del mercado de las industrias creativas y
culturales, abordando distintos aspectos del mercado, desde el uso de la tecnologia digital hasta la gestién
cultural. Aunque se plantea una oferta de servicios muy reducida, dentro de la operacidn se puede lograr un
acercamiento dirigido y efectivo para un mercado diverso.

En la medida en la que se detecten, durante la puesta en marcha del PMV, los arquetipos construidos
ayudaran a identificar oportunidades en el mercado que quizas no sean evidentes a primera vista. Por ejemplo,
la demanda de habilidades en marketing digital para creativos digitales, o la necesidad de gestion empresarial
en el sector artistico y cultural. Al entender las caracteristicas y necesidades especificas de cada segmento,
MotorCreativo puede personalizar su comunicacidn y estrategias de marketing para resonar mas eficazmente

con cada grupo.
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Arquetipo 1: El Innovador Digital “Santiago”
Nombre: Santiago, 30 afios, vive en Bogota.
Profesidn: Disefiador de contenido digital y estratega de redes sociales.
Educacién: Grado en Comunicacion y Medios Digitales.
Intereses: Innovacién tecnolégica, marketing digital, plataformas de streaming.
Necesidades: Estrategias avanzadas de marketing digital, monetizacidn de contenido, expansién de audiencia.
Personalidad: Creativo, orientado a la tecnologia, ambicioso.

Por qué elige MotorCreativo: Necesita encontrar un modelo de negocio rentable y con ingresos recurrentes,
gue esté basado en su actividad principal.

Un creativo urbano, probablemente nacido y residente en Bogota, con formacion universitaria,
especializado en Contenidos Digitales y Medios en Linea o Publicidad y Marketing. Valora la educacién continua
y busca oportunidades de desarrollo profesional. Estaria interesado en "MentoriaCreativa" para poder disenar
estrategias de marketing digital y monetizacidon de contenidos. Santiago pasd el ultimo afio tratando de
expandir su presencia en redes sociales. Aunque sus habilidades creativas son sdlidas, lucha con la
monetizacion eficaz de su contenido. Le frustra no poder convertir su trafico en ingresos estables y siente que
no esta aprovechando al maximo las herramientas de marketing digital.

Frustraciones: Dificultad en monetizar su contenido, limitaciones en estrategias de marketing digital
avanzadas.

Beneficios Esperados: Mejorar la monetizacién, dominar estrategias de marketing digital sofisticadas.
Proyeccion laboral: Santiago se ubica en el segmento de los 522.000 empleados en la industria creativa, en los
roles digitales y de marketing a nivel nacional. En Hispanoamérica haria parte de los 1.4 millones de empleados
de la economia creativa.

Arquetipo 2: La Artista Independiente “Laura”

Nombre: Laura, 35 afios, artista visual en Bogota.
Profesion: Artista visual y disefiadora grafica freelance.

Educacidon: Autodidacta con talleres y cursos especializados.
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Intereses: Exposiciones de arte, disefio grafico, fotografia.
Necesidades: Desarrollo de negocio, ampliacién de red profesional, gestién de clientes.
Personalidad: Independiente, introspectiva, apasionada por el arte.
Por qué elige MotorCreativo: Busca estructurar mejor su iniciativa artistica y ampliar su red de contactos.
Laura ha estado trabajando en su estudio de arte, pero encuentra desafios en la gestion de clientes y la
ampliacion de su red profesional. Se siente frustrada por la falta de una estructura empresarial claray por no
tener suficientes oportunidades para mostrar su trabajo.
Frustraciones: Gestidn ineficaz de clientes, limitado alcance y limitada red profesional.
Beneficios Esperados: Mejorar la gestidn de clientes, expandir su red y oportunidades de exposicion.
Proyeccion Laboral: A nivel nacional, Laura representaria a los artistas y disefiadores independientes dentro
del 3% del PIB que generan las industrias creativas. En Hispanoamérica, seria parte del mercado de artistas y
disefiadores autdbnomos y creativos independientes.
Arquetipo 3: El Gestor cultural emprendedor “Carlos”
Nombre: Carlos, 40 afios, lider de un proyecto cultural en Bogota.
Profesion: Director de una iniciativa cultural y comunitaria.
Educacion: Maestria en Gestidn Cultural.
Intereses: Proyectos comunitarios, sostenibilidad de iniciativas culturales.
Necesidades: Estrategias de sostenibilidad, gestién de fondos, desarrollo de proyectos.
Personalidad: Visionario, lider comunitario, comprometido con el cambio social.
Por qué elige MotorCreativo: Para adquirir habilidades en la gestion sostenible de proyectos culturales y
acceder a redes de financiamiento.
Carlos ha liderado varios proyectos culturales exitosos, pero se enfrenta a desafios en la sostenibilidad
a largo plazo y la gestidn de fondos. Le preocupa no poder mantener sus iniciativas en el futuro y siente que le
falta acceso a redes de financiamiento y estrategias efectivas de gestion.

Frustraciones: Sostenibilidad de proyectos a largo plazo, limitado acceso a financiamiento.
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Beneficios Esperados: Asegurar la viabilidad a largo plazo de sus proyectos, mejorar el acceso a financiamiento
y redes.
Proyeccidn Laboral: A nivel de Colombia, Carlos se ubicaria dentro del sector de la gestion cultural y artistica,
parte del 3% del PIB. En Hispanoamérica, estaria dentro del segmento de lideres de proyectos culturales y
comunitarios.
4.2.3 Cdlculo de la demanda potencial, proyeccion de ventas y participacion del mercado

El mercado potencial amplio, calculado previamente, serian los 522.000 artistas y creativos que trabajan en
las ICC a nivel nacional, de los cuales se considera que alrededor del 74% se ubica en Bogota (386.000 aprox.).
De estos, segun las validaciones realizadas, el 30% son emprendedores o trabajan de manera independiente,
siendo clientes potenciales de MortorCreativo. Si se estima una cuota de mercado potencial del 5%, se
proyecta alrededor de 6.000 potenciales clientes entre artistas y creativos emprendedores a los cuales les
podria interesar el acompafiamiento ofrecido para potenciar sus iniciativas.

La proyeccion de ventas, como se muestra en la Tabla 7, se establecié considerando lo siguiente:

e Lanzamiento Creativo: se define una cantidad pertinente de emprendimientos de acuerdo con la
capacidad operativa inicial de MotorCreativo, en la que se puedan acompanar dos grupos de
emprendimientos al afio, cada uno de ellos de 15 emprendimientos, y se proyecta un crecimiento en el
numero de emprendimientos por acompafiar bajo un escenario conservador, considerando la
oportunidad de la oferta de convocatorias para ejecutar programas de aceleracion.

e Mentoria Creativa: se estimod que este servicio podria iniciarse con la venta de 20 de estas mentorias al
mes, lo que representa la ocupacidn del 20% aproximadamente del tiempo del director metodoldgico.
Para este servicio, el cual fue el de mayor interés en la muestra realizada para la validacidn, se
considerd un incremento anual mayor al otro servicio prestado.

Tabla 6 Proyeccion de ventas

Servicio Cantidad 2025 Incremento Incremento Incremento 2028 Incremento 2029
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Lanzamiento 30 emprendimientos 10% 15% 20% 25%
Creativo
Mentoria 240 mentorias 20% 30% 40% 50%
Creativa

Nota: Elaboracion propia

4.2.4 Descripcion de la estrategia de generacion de ingresos

La estrategia de ingresos disefiada para MotorCreativo tiene en cuenta dos tipos de fuentes de ingresos

segun cada uno de los servicios ofrecidos:

e lLanzamiento Creativo: En el que la venta se realizaria a entidades publicas u organizaciones privadas

gue cuentan con programas de fortalecimiento empresarial para el sector ICC, en estos casos el ingreso

se obtiene debido la operacion de proyectos a los cuales se presenté MotorCreativo con una propuesta

a una convocatoria.

e Mentoria Creativa: Este servicio, dirigido a artistas y emprendedores creativos, tendra un sistema de

venta de paquetes de mentorias, de diferentes cantidades segun la necesidad de los clientes.

Teniendo en cuenta la proyeccion de ventas y de incremento de estas, en Tabla 8, se relacionan los

ingresos esperados para cada uno de los servicios ofrecidos:

Tabla 7 Ingresos esperados

Lanzamie

nto $5.000.000 | $150.000.000 | $165.000.000 | $189.750.000 | S 227.700.000 | $284.625.000
Creativo

Mentoria

Creativa $ 200.000 S 48.000.000 $ 57.600.000 S 74.880.000 $104.832.000 | $157.248.000
Total ingresos por afio $222.600.000 | $264.630.000 | $332.532.000 | $441.873.000 | $222.600.000

Nota: Elaboracion propia

4.2.5 Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado
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El mercado de las ICC, aunque prometedor, presenta riesgos inherentes que deben ser considerados. La
inestabilidad econémica de los emprendimientos clientes puede afectar su capacidad de pago y la continuidad
de los servicios. Ademas, el desconocimiento del valor simbdlico de sus propuestas y la falta de una cultura de
pago por servicios de acompafiamiento empresarial en el sector, representan desafios significativos.

Sin embargo, estos mismos desafios se convierten en oportunidades para MotorCreativo. El desconocimiento
del valor simbdlico ofrece la posibilidad de educar y demostrar el valor real de los servicios que ofrecen los
artistas y creativos emprendedores, guiandolos en la construccién de narrativas poderosas que conecten con
su publico. La baja oferta de servicios especializados en las ICC abre un nicho de mercado con gran potencial de
crecimiento. Y el constante crecimiento de estos sectores, impulsado por la economia digital y la globalizacion

de la cultura, brinda un escenario propicio para el desarrollo y la expansion de MotorCreativo.
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5. Estrategia de Introduccion de Mercado

5.1 Objetivos de mercadeo
e Lograr un reconocimiento de MotorCreativo en el ecosistema de prestadores de servicios para
emprendedores, especificamente en expertos especializados para el sector de las ICC.
e Posicionar en el ecosistema artistico y cultural a MotorCreativo como un actor clave de desarrollo para
el ecosistema.
e Dar visibilidad a MotorCreativo en escenarios, mapeados como canales estratégicos, para los dos tipos
de publico a los que se quiere llegar (Entidades financiadoras de programas y emprendedores de los
sectores de las ICC).
e Sensibilizar a los artistas y emprendedores creativos en las tematicas abordadas, para que sea
reconocida la necesidad de apoyarse en un experto con el fin de lograr la sostenibilidad que buscan.
5.2 Estrategia de mercadeo

Para cumplir con los objetivos previamente descritos, en la Tabla 9 se relaciona una serie de
actividades que componen la estrategia de mercado mas adecuada para conectar con el publico esperado,
especialmente con los clientes para los cuales se han disenado los servicios, en donde se abarcan las etapas de
promocion, es decir actividades orientadas a la publicidad, relaciones publicas y la difusidn de los servicios.

5.2.1 Estrategia para el posicionamiento de marca

Se proponen algunas actividades que seran programadas anualmente, en donde se garantice la
realizacion de estas actividades con poco costo para MotorCreativo, pero que permitiran introducir la marca en
el ecosistema de emprendimiento y establecer contactos y relaciones.

Tabla 8 Programacion actividades

Actividad Descripcion Frecuencia
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Free press Gestion con medios reconocidos a nivel Colombia para la Un comunicado
publicacidon de comunicados de prensa o articulos con cada tres meses
contenido estratégico.

Participacion en Participacion en ferias o festivales de las ICC, por ejemplo: El Participacion en al
ferias/festivales Bogota Audiovisual Market (BAM), Bogota Music Market menos un espacio
(BOMM), GoFest y ArtBog. En donde a través de convenios, por semestre

alianzas e intercambio de servicios se pueda obtener la
participacioén gratuita para MotorCreativo.

Participacion en Asistencia a eventos académicos, foros, conferencias, entre Participacion en al
eventos otros como conferencista o participante en paneles para menos dos
posicionar a MotorCreativo en contextos de emprendimiento, | espacios por
de ICC, de investigacidn, de desarrollo territorial, entre otros. semestre

Nota: Elaboracion propia

5.2.2 Estrategia de marketing de contenidos

Esta estrategia busca crear un canal de comunicacién eficaz y efectivo con los potenciales clientes, es
decir con los artistas y emprendedores de las ICC, a través de la creacion de contenidos dirigidos que
contribuyan con su sensibilizacidn y educacidn en relacidn con: la oportunidad que representa trabajar en estas
industrias, y que se trata de una propuesta de valor Unica, con légica de valores y metodologias acordes con

estrategias de emprendimiento.

Tabla 9 Estrategia de contenidos orientada a potenciales clientes

Actividad Canal Descripcion Frecuencia
Creacion de Youtube o Realizacion de entrevistas con Un capitulo cada 15 dias
entrevistas expertos de diferentes sectores inicialmente y luego

de ICC, a cambio se les otorgard a | reducir a 8 dias.
cada artista o emprendedor una
mentoria especializada.

e Realizacidon de videos explicativos
de informacién clave de cada uno
de los sectores abordados en las
entrevistas.




Creacion Instagram Creacién de post que incluyan Al menos tres
contenido conceptos claves, historias, publicaciones semanales
compartible infografias con datos curiosos, intercalando el tipo de
entre otros. contenido.
Adicionalmente creacién de reels
con resimenes de las entrevistas
gue son cargadas en su totalidad
en el canal de Youtube
Creacion de Pagina web Creacidn de e-books con Publicacion de un e-book
contenido informacién clave de los sectores, | al mes.
asi como de tips o metodologias
de emprendimiento para las ICC.

Nota: Elaboracion propia
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Finalmente, se establece una estrategia dirigida al segmento de cliente de organizaciones y entidades

publicas y privadas, con el cual se buscara paralelamente el posicionamiento y construccion de confianza para

la operacién de proyectos dirigidos al fortalecimiento organizacional de emprendimientos de las ICC.

Tabla 10 Estrategia de contenidos orientada a clientes institucionales

‘ Actividad

Presentacién de
oferta de
MotorCreativo

Canal

Videoconferencia

Descripcion

e Busqueda de contactos
claves, tomadores de
decisiones del segmento de
mercado identificado, para
solicitar una cita y presentar
la oferta de servicios.

e De esta manera se espera
gue cuando abran
convocatorias se pueda
conocer de primera mano,
ademas de tener un
relacionamiento fuerte para
las etapas de evaluacion

Frecuencia

De acuerdo con la
oportunidad de acceder a
un nuevo contacto, se
espera que esta actividad
se realice de forma
permanente.




Publicaciéon de
contenido

LinkedIn

Creacion de contenido
original con estadisticas de

Una vez al mes publicacion
de contenido original.
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interesante y
casos de éxito

sectores y movimiento de la
economia de los sectores de
las ICC. Una publicacion de

e Comunicacion a través de contenido referenciado por
piezas de comunicacion semana.
claves de casos de éxito
producto del
acompainamiento de
MotorCreativo.

Nota: Elaboracion propia

5.2.3 Estrategias de precio

Considerando los resultados de la validacidn, el establecimiento de precio se determiné analizando el
promedio de valor dispuesto a pagar por parte de los artistas y emprendedores que participaron en el proceso
de validacién.

Para el caso de las mentorias especializadas, se establecié un precio de $200.000 por cada sesion de
una hora de duracién. Aunque la mayoria de las personas mencionaron estar dispuestas a pagar menos, es
importante considerar el nivel de especialidad de las mentorias, asi como la cantidad de sesiones necesaria
para determinar el precio, pues no sera un producto de bajo costo y se espera que el promedio de sesiones
requeridas para ver un avance considerable sea de seis sesiones. Aunque este precio es el ideal, se contempla
en casos especificos establecer descuentos por compra de paquetes de mas de tres mentorias.

Para el caso del servicio de Lanzamiento Creativo, en general, los participantes en el proceso de
validacion manifestaron que estdn dispuestos a pagar un precio especial de un millén $1.000.000 mensual por
el proceso de tres meses. Sin embargo, como inicialmente se espera vender este servicio a las organizaciones y
entidades publicas y privadas, el precio regular de venta por acompafiamiento a cada emprendimiento se
establecié en $5.000.000, el cual incluye todas las sesiones y talleres disefiados para este acompafiamiento. En

el caso de que un grupo de emprendimientos por acompafiar por cada cohorte sea integrado por mas de 15
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participantes, es posible reconsiderar algun tipo de promocidn, ya que se generarian eficiencias en costos por
volumen.
5.2.4 Estrategia de fuerza de ventas
La fuerza de ventas estara concentrada en el equipo core establecido para la operacién inicial del
emprendimiento de MotorCreativo, si bien no se cuenta con una persona encargada de las ventas, se espera
gue con las diferentes estrategias de mercadeo se logren posteriormente las ventas. Sin embargo, para
reforzar y agilizar el proceso de conversion se establecen dos estrategias adicionales:
e Publicidad en redes, para lo cual se destind dentro del presupuesto del primer y segundo afio un valor
de $1.000.000 para pago de pauta en redes sociales, con un incremento anual de $1.000.000
e Estrategia de ventas a través de citas de “muestra” del servicio de mentorias creativas: se realizara en
linea con la publicacién de contenido en los diferentes canales descritos en la estrategia de mercadeo,
donde se estableceran publicaciones claves a las cuales se relacione algun tipo de interacciéon en la que
se promueva la participacidn en reuniones virtuales cortas, a manera de muestras gratis. En este caso
la inversion sera asumida por tiempo del equipo de MotorCreativo y de un costo asociado al software
Calendly que permite la automatizacion de creacién y confirmacion de citas, el cual fue incluido en el

presupuesto de gastos fijos de MotorCreativo.
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6. Desarrollo del Modelo de Negocio

Figura 2 Diagrama de modelo de negocio
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Nota: Adaptacion propia del Modelo de Negocio de EAN, Impacta.
6.1 Modelo de negocio B2C
Cuando se trata de este modelo de negocio la configuracion del modelo de negocio es la siguiente:
Opcidn 1:
1. MotorCreativo hace la oferta de su propuesta al publico a través de marketing tradicional y
posicionamiento corporativo en espacios de emprendimiento y de encuentro de las ICC
2. Opcion Programa de Incubaciéon (Lanzamiento Creativo): El artista o creativo, que ha decidido convertir
su propuesta en un negocio que le genere ingresos recurrentes, se postula a la convocatoria que esta
abierta en ese momento, ej. “LanzamientoCreativo 3.0” (agosto 2023).
3. Opcién Mentoria: El artista o creativo, que quiere hacer de su propuesta una empresa, decide tomar

una mentoria basica (de Problema) para entender mejor cdmo iniciarse en el mundo del
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emprendimiento, o una mentoria de mercado para entender mejor a las personas que son sus clientes
actuales, para aumentar el volumen de ventas.

4. Opcidn Programa de Incubacidn: Si bien se espera que exista un cliente patrocinador de un grupo de
emprendimientos o artistas (o creativos), esta abierta la posibilidad para que de manera individual
ellos participen y realicen el pago del valor en tres cuotas o mensualidades, o bien puedan hacerlo a
través de financiacion (a futuro otros modelos).

5. Opcion Mentoria: El artista o creativo paga la sesion a través de pasarela de pago con tarjeta de
crédito/débito, consignhacidn bancaria, o billeteras digitales.

6. MotorCreativo se encarga de contratar los servicios de una empresa o persona con las capacidades
para cubrir la realizacidn de talleres, mentorias y actividades de la operacidn.

7. Lla prestacion del servicio ya sea a través de una persona juridica o natural, se enmarca en el programa
de incubacion o de la mentoria. Previamente se celebra un contrato que permite contar con la
seguridad para ambas partes, y para el emprendedor.

Opcidn 2:

1. MotorCreativo se postula como operador de proyectos de acompafiamiento a emprendimientos de las
ICC, ajustando su propuesta tanto en objetivos como de forma para cubrir la demanda de entidades
como Ministerio de Cultura o Idartes, entre otras.

2. Elcliente, que es una entidad del gobierno nacional, regional o municipal, realiza el pago en los
tiempos y formas que se acuerden segun la convocatoria y asignacion de proyecto. Es importante en
este punto el reconocimiento que recibe MotorCreativo como operador del proyecto de
acompainamiento, pues avala las capacidades del equipo para hacerse cargo de este proceso de
transferencia de capacidades y de los resultados esperados.

3. Elartista o creativo, y su equipo emprendedor, asumen como beneficiarios la responsabilidad de asistir
a la totalidad del programa, atendiendo los compromisos del contrato que corresponda con la entidad

de gobierno y/o el operador del proyecto.
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4. MotorCreativo se encarga de subcontratar los servicios de una empresa o persona con las capacidades
para cubrir la realizacidn de talleres, mentorias y actividades de la operacién del proyecto, teniendo en
cuenta el volumen que suponga el mismo.

5. Enla mayoria de los casos, MotorCreativo tendra que documentar, analizar y entregar reportes de la
ejecucion del proyecto con los requerimientos que correspondan, como parte del cierre, a lo cual
muchas veces esta supeditado parte o la totalidad del pago.

En este sistema de negocio puede observarse que MotorCreativo cuenta con dos modelos de ingreso. El
primero es el que realiza a través de apoyo de plataformas del gobierno, es asi como se apalanca en
convocatorias, becas y estimulos para servir como gestos sectoriales, y de esta manera los emprendedores no
pagan, o pagan un valor simbdlico, frente a los servicios recibidos. El segundo es efectivamente la prestacion de
servicios directos, los cuales pueden realizarse a través de venta directa cuando sea una consultoria o actividad
especifica, o bien a través de suscripcion controlada cuando sean procesos de acompafiamiento largos o
costosos.

Luego de un analisis y de las entrevistas de validacion se adoptd definitivamente la posibilidad del pago
directo por parte de los emprendedores creativos y culturales, pues en un principio se pensé que habia poca
probabilidad de contar con esa linea de negocio. Especialmente, reconocer la intencién de compra por parte de
emprendimientos en fase muy temprana permitié asegurar que el modelo de negocio contemple estos
servicios.

6.2 Lienzo de modelo de negocio

Figura 3 Lienzo de modelo de negocio
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Nota: Adaptacion Modelo de Negocio Sostenible. EAN.

6.3 Ficha técnica del producto o servicio

Tabla 11 Ficha de producto: Programa de incubacion empresarial

Descripcion breve

Descripcion técnica

\lelpalale=el=sdelell[ede) | Lanzamiento Creativo

Programa de acompafiamiento dirigido a emprendimientos de las ICC en fase
temprana

Unidad de venta Proceso de acompafiamiento (12 semanas)
Opciones de producto LVl Xe) Jells]s

Metodologia: De manera transversal se realizan talleres y mentorias, lo cual
permite que mientras los emprendedores se forman en diferentes modelos,
metodologias y herramientas, a través de talleres practicos, se relinen con
mentores en su mayoria especializados en los sectores en los cuales incursionan
las iniciativas. Adicionalmente se realizan actividades de encuentro para
construir ecosistema y para conocer casos empresariales, en los cuales se
generan alianzas y relaciones comerciales entre todos los participantes del
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« Fortalecimiento
del tejido social y

cultural.
* Mejorade la
calidad de vida.



Comercializacidn: Se van a lanzar convocatorias de manera periddica para contar
con grupos o “promociones” de emprendimientos.

Versiones: Cada convocatoria se dirigira a sectores o subsectores especificos de
las ICC, generando asi especializacién en cada acompafiamiento, mientras se
validan la demanda y los resultados.

Moddulos: El programa se divide en cuatro mddulos tematicos: 1. Problema, 2.
Cliente, 3. Valor, 4. Modelo de negocio.

Talleres: En total se realizardn hasta ocho talleres, preferiblemente dos por cada
Caracteristicas modulo tematico. Cada taller tendra una duracién de dos horas

Mentorias: En total se realizaran hasta ocho mentorias, que podran ser tomadas
por los emprendedores en cualquier momento del programa, y hasta tres
semanas después de concluido el acompafiamiento.

Cierre con Pitch final: Al final de cada programa, se seleccionaran algunos, o
todos, los emprendimientos para hacer parte de una muestra tipo exposicion a
un publico especializado, en un evento especial de cierre de version.

Actividades de encuentro: opcionalmente el programa contara con sesiones de
networking, visitas a empresas/organizaciones creativas y/o culturales.

Duracion Duracion total: 3 meses, 12 semanas. 4 médulos, cada mddulo de 3 semanas.

Modalidad hibrida:

Presencial: los talleres, las actividades de encuentro y el cierre con Pitch final se

Modalidad . . , .
realizan presencialmente. Las mentorias pueden ser presenciales.

Virtual: las mentorias pueden hacerse de manera virtual

Aunque no hay garantia, se busca que los emprendimientos luego de un afio de
haber terminado el programa sigan siendo rastreables por parte de
MotorCreativo y cumplan los criterios de existencia establecidos.

Garantia

Criterios de existencia: 1. Ingresos semestrales o mensuales, segin el modelo de
negocio; o 2. Actividad en busqueda de un modelo de negocio.

Nota: Elaboracién propia
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Tabla 12 Ficha de producto: mentorias

Nombre del producto MentoriaCreativa

Sesiones uno a uno ofrecidas por parte de emprendedores creativos, o
expertos metodoldgicos, con experiencia en el sector en el que incursionan
Descripcion breve artistas y creativos emprendedores, sin importar la etapa del negocio.

Unidad de venta L, ,
Sesion de mentoria (1h)

Mentoria basica (Mentoria en problema) “é¢Como emprender y tener éxito en
las ICC?”

Mentoria en mercado “Identifica tu mejor cliente, publico y/o audiencia”
Mentoria en producto “Disefia tu mejor producto, servicio y/o experiencia”

0] elello)al= el ol dol0[U[eiie) | Mentoria en modelo de negocio “Haz de tu propuesta creativa una empresa”

Metodologia: Cada sesiéon de mentoria cuenta con tres momentos; 1.
Apertura: durante los primeros cinco minutos se presentan los asistentes de
acuerdo a su rol (emprendedor/mentor), 2. Alcance: durante diez minutos se
define el alcance de la sesion de mentoria, 3. Se desarrolla la sesion a través
de preguntas, respuestas y una amplia conversacion, 4. Se realiza un cierre de
la sesién determinando el resultado obtenido y/o la necesidad de una nueva
Descripcion técnica sesidn, o un plan de mentoria de varias sesiones con un mayor alcance.

Comercializacidn: Se promocionara de manera permanente, pues su oferta es
por demanda y personalizada.

Oferta: Las mentorias son disefiadas y ofrecidas de manera individual, sin
embargo, eventualmente se pueden ofrecer paquetes de dos, tres o cuatro
sesiones, tanto de una sola tematica (de las cuatro) o combinando las
Caracteristicas tematicas de acuerdo con la necesidad que tenga el emprendedor.

Duracion Una hora

Se podra realizar de manera presencial o virtual, aunque se privilegia la
virtualidad debido a la eficiencia en cuanto a desplazamientosy a la
posibilidad de contar con mas mentores que se encuentren fuera de la ciudad
Modalidad de realizacidn o del pais.

Aungue no hay garantia, se hace seguimiento a los emprendimientos hasta un
afio después de haber recibido la mentoria, buscando que puedan recibir un
acompafiamiento mas profundo o hacer parte del programa de incubacién, o
Garantia de los programas que sean creados posteriormente.

Nota: Elaboracion propia
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6.4 Descripcion del proceso

Figura 4 Proceso del Lanzamiento Creativo
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Nota: Elaboracion propia

Condiciones, disponibilidad de fechas
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Figura 5 Proceso de Mentoria Creativa

Diagrama de proceso
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Nota: Elaboracion propia.

6.5 Caracteristicas de la tecnologia
MotorCreativo adoptara un enfoque estratégico en el uso de tecnologias y aplicaciones "no code" para
el lanzamiento y ejecucién de sus primeros pilotos y pruebas de mercado. Herramientas como Zoom, Calendly

y Notion seran fundamentales para facilitar la comunicacidn, la gestién de proyectos y la organizacién de
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contenidos de manera practica y eficiente, sin incurrir en grandes inversiones. Esta estrategia, alineada con la
metodologia Lean Startup, permite experimentar y validar el modelo de negocio de manera agil y flexible,
optimizando recursos y adaptandose rdpidamente a las necesidades del mercado. A medida que MotorCreativo
crezca y se consolide, se evaluara la necesidad de invertir en soluciones tecnoldgicas mas robustas que
soporten una operacién a mayor escala y permitan una gestion mas sofisticada de los procesos y la
informacion.

Tabla 13 Requerimientos tecnoldgicos

Funcionalidad

Notion (version Publicacion y consulta de todo el contenido metodoldgico.

gratuita) o ,
® Publicacion y consulta de reportes de resultados de mentorias.

e Sistema para consulta de disponibilidad y agendamiento de
sesiones de mentoria por tema para el programa de
Lanzamiento Creativo y las mentorias creativas.

® Permite hacer seguimiento a las horas de mentoria ejecutadas
Calendly para facilitar el proceso de pago a los mentores.

® Permite que los emprendedores realicen el pago previo a la
realizacion de la mentoria en los casos que aplique.

® Permite la realizacién de videollamadas grabadas para la
realizacion de mentorias o talleres virtuales.

Nota: Elaboracion propia
6.6 Plan de operacion

El disefio de plan operativo para MotorCreativo tiene como objetivo gestionar eficazmente los
procesos requeridos para la prestacion de servicios y tendra un alcance de un semestre, dado que
inicialmente se tiene previsto que cada semestre se replica la misma operacién de acuerdo con los ciclos

del servicio de Lanzamiento Creativo y una continuidad normal en la prestacién de Mentorias Creativas.
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6.6.1 Objetivos especificos
e Organizary coordinar un ciclo de tres meses de acompafiamiento correspondiente al servicio de
Lanzamiento Creativo.
e Vender, planificar y ejecutar las mentorias creativas demandadas por mes.
e Establecer un sistema de seguimiento y evaluacién del impacto y progreso de los emprendedores
acompaiados.
6.6.2 Etapas para el Servicio de Lanzamiento Creativo
1. Presentacion de ofertas (mes 1y 2)
e Realizaciéon de reuniones y presentacidn de oferta de MotorCreativo a contactos claves de
organizaciones y entidades publicas y privadas.
e Elaboracidn de propuestas para la ejecucién de programas de acompafiamiento a
emprendimientos de las ICC.
® Presentacién de convocatorias.
e Cierre y firma de contratos.
2. Planificacién y disefio (mes 2y 3)
e Establecimiento de criterios para seleccion de emprendedores de acuerdo con los intereses del
cliente y alineados con la convocatoria o propuesta presentada.
e Disefio de lineamientos y contenido de los talleres por ejecutar.
e Identificacidon de recursos requeridos para la ejecucién del programa.
e Creacion de cronograma detallado con fechas de actividades claves.
e Disefio de materiales de comunicacion para el proceso de convocatoria y de ejecucion del
programa.
e Elaboracion de formulario para la postulacién.
e Disefiar el mecanismo de evaluacion de impacto.

3. Convocatoria (mes 3)
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e Publicar la convocatoria con los términos de referencia correspondientes.

e Evaluary seleccionar a los emprendedores de acuerdo con las condiciones establecidas.

e Realizar el proceso de convocatoria de mentores y talleristas que van a ejecutar actividades.
e Comunicar los resultados de la seleccion de emprendedores.

4. Ejecucion y seguimiento (mes 4y 5):
e Iniciar las actividades programadas en el cronograma: lanzamiento, talleres, mentorias, entre
otras.
e Coordinar y ejecutar las sesiones personalizadas de las mentorias entre emprendedores y
mentores.

® Hacer seguimiento semanal de la ejecucién de las actividades.

5. Evaluacién y cierre (mes 6)
e Ejecutar el plan de evaluacién de impacto.
e Evaluar periédicamente cada una de las actividades y solicitar retroalimentacion.
e Documentar casos de éxito y lecciones aprendidas.
® Preparar informe de resultados para los clientes y financiadores del programa.

6.6.3 Etapas para el servicio de mentorias creativas
Para este servicio las etapas se presentan de forma secuencial, sin embargo, podran estar siendo
ejecutadas paralelamente de acuerdo con la demanda de servicio que se tenga en cada mes.

1. Planeacidny preparacion:
e Confirmacion de horarios disponibles de los mentores.
e Configuracion en sistema de agendamiento de citas y la disponibilidad confirmada.
® Publicacién de formulario para el agendamiento de citas.
® Asegurar la creacion de las citas en un gestor de calendario.

2. Ejecucion de mentorias:

e Enviar un correo recordatorio.
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e Apertura de la mentoria por parte del equipo base de MotorCreativo.
® Revision de audio y video del emprendedor y del mentor.
e Confirmar si se requiere grabacién de la sesién.
3. Seguimiento y evaluacion:
e Enviar cada que se finaliza una mentoria una encuesta de satisfaccion a los emprendedores.
e Enviar un formulario basico de resumen del reporte a los mentores para conocer el principal
logro en la sesion y llevar su trazabilidad.
6.7 Capacidad y escalabilidad de operaciones
La escalabilidad de las operaciones de los dos servicios de MotorCreativo, esta dada por las siguientes
caracteristicas:
Para el servicio de Lanzamiento Creativo:

1. En cada uno de los ciclos proyectados en términos de ventas y de presupuesto se estimé un total
de 15 emprendimientos para acompanar. Sin embargo, con la capacidad del equipo base de
inicio de operacién de MotorCreativos se tendria una capacidad de hasta 20 emprendimientos.

2. Durante el afio, y considerando el tiempo de ejecucién de cada programa de acompafiamiento, se
podrian ejecutar hasta tres ciclos con el mismo equipo, es decir, pasar de 30 a 45
emprendimientos acompafiados.

3. Finalmente, si se quiere tener una mayor escalabilidad, considerando la capacidad maxima
descrita en los dos puntos anteriores, se tendria que duplicar el equipo, para garantizar la
prestacion del servicio en las mismas condiciones de calidad estimadas.

Para el servicio de Mentoria Creativa:
1. La escalabilidad para este servicio esta relacionado con la capacidad logistica y operativa requerida
para la asignacion de citas considerando la disponibilidad de tiempo de los mentores aliados, asi
como la capacidad para la compra del servicio en linea, esta funcionalidad sera configurada con la

plataforma de agendamiento de citas de forma automatica para mayor eficiencia.
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2. La capacidad maxima con el equipo base inicial de MotorCreativo, y la garantia de que el director
metodoldgico pueda tener un control en la prestacion del servicio es de 320 mentorias por mes, es decir,
en este caso habria dos mentorias simultineamente, este naimero maximo de mentorias se calcula
considerando el nivel de seguimiento y logistica que demanda la prestacion del servicio, de tal manera que
se pueda mantener una calidad del servicio de acuerdo con la promesa de valor ofrecida.
6.8 Politica de aseguramiento y control de calidad del servicio
Con el fin de asegurar un proceso de calidad del servicio, asi como de un mejoramiento continuo de los

procesos para cada tipo de servicio, se establece la siguiente metodologia que busca obtener informacién
directa del cliente de manera oportuna.
Lanzamiento Creativo serd en dos momentos:

® Encuesta de satisfacciéon luego de cada actividad (talleres y mentorias).

e Evaluacion integral una vez finalizado cada ciclo.
Mentoria Creativa:

e Encuesta de satisfaccion de servicio.
6.9 Infraestructura

Tabla 14 Maquinaria y equipo requeridos

Elemento Funcionalidad

Camara para Elaboracién de contenidos de video como cépsulas y entrevistas, registro
fotografia y video fotografico de eventos, y creacién de contenido explicativo cuando se requiera.

Computador Soporte a actividades administrativas y logisticas.
Micréfono Elaboracién de contenidos de video como cépsulas, entrevistas, presentacion
profesional de talleres y creacion de contenido explicativo cuando sea requerido.

Nota: Elaboracion propia
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6.9 Mano de obra requerida

Para la ejecucidén de actividades y la operacién de la Fundacidn se identificaron cuatro areas principales
y para cada una de ellas se identifico un cargo principal. En la Tabla 16 se describe el objetivo de cada una de
estas areas, asi como el cargo requerido.

Tabla 15 Objetivos de las dreas de trabajo

Objetivo del area Perfil requerido

Determinar los objetivos y la linea tematica de cada uno de
los programas teniendo en cuenta el enfoque en los
sectores y subsectores de cada version de Lanzamiento
Disefio Creativo.

metodoldgico

Director metodoldgico
Desarrollar contenidos de texto, visuales y audiovisuales
requeridos para la ejecucion de los programas y mentorias.

Creacion de alianzas con mentores vy talleristas aliados.

Planear el cronograma de actividades y asegurar su
cumplimiento a través del uso de canales de comunicacion
directa con emprendedores, mentores, talleristas y terceros | Coordinador logistico
gue se involucren eventualmente en las diferentes
actividades.

Logistico y
operaciones

Disefiar y ejecutar la estrategia de visibilizacién de
MotorCreativo y de la oferta de programas y mentorias, asi

como de los emprendedores.
Disenador junior
Comunicaciones Disefiar y proveer al equipo logistico y de operaciones

material multimedia necesario para la realizacion de los
programas y mentorias.

Asegurar la realizacién de los procesos administrativos,
Administrativo contables y contractuales requeridos para la operacién
tanto de los programas como de las mentorias.

Coordinador
administrativo

Nota: Elaboracion propia
6.11 Analisis técnico

6.11.1 Macrolocalizacién



76

En la tabla 17, basada en el formato de analisis técnico enviado, se analizaron las tres ciudades principales,
gue por su oferta y consumo en los sectores de las ICC podrian ser los mas pertinentes para tener presencia de
MotorCreativo. Se listaron diferentes caracteristicas que se clasificaron y calificaron para contar con unas
expectativas mas adecuadas tanto para el pilotaje como para la oferta en firme de programas de incubacion y

mentorias, este analisis también permite pensar en la oportunidad de realizar proyectos estatales

Tabla 16 Oportunidad de mercado en ciudades principales

Necesidades Opcidn 1: Bogota Opcion 2: Medellin Opcidn 3: Cali
Energia eléctrica Si Si Si
Obligatorias
Internet Si Si Si
Areas de desarrollo ) . .
. 10 12 areas |10]100 (7 areas 5 |50 |3 adreas 2 |20
naranja
Cantidad de
organizaciones en 15 23,300 10150 (4,712 7 {105 ]13,195 4 160
ICC
Cantidad de
espectaculos 10 2,250 10100 (1,806 9 (90 |935 6 (60
publicos en 2021
Consumo de
Deseables productos, servicios (30 [Alta 101|300 |Alta 10 (300 [Media 6 (180
y experiencias
Presencia de
instituci
instituciones 15  |Alta 10[150 |Media 6 |90 [Baja 2 |30
potencialmente
aliadas
Red de personas con
capacidad paraser |10 |[Grande 10 (100 [Mediana 6 |[60 |Mediana 6 |60
mentores
Arraigo cultural 10 |Bajo 2 |20 |Alto 10 |100 [Medio 6 |60

Nota: Elaboracion propia



6.11.2 Microlocalizacion

Las localidades de la Candelaria y Santa Fe seran zonas en las cuales se concentrara la actividad de

MotorCreativo debido a que cuentan con una actividad artistica y cultural permanente, dado que se realizaran

convocatorias especializadas en sectores o subsectores, y a que se han considerado primero los subsectores de

artes escénicas.

La diversidad poblacional, las necesidades sociales y las iniciativas nacionales y distritales que se ubican en
estas dos localidades permiten pensar en que luego puedan incorporarse al enfoque otros sectores. Aunque
aun no se han considerado como aliados claves, estar cerca de un gran nimero de universidades que ofrecen

formacidn, investigacidn, creacidn y circulacion también hacen de Santa Fe y la Candelaria un lugar natural para

iniciar operaciones.

Figura 6 Mapa de la microlocalizacion en Bogotd
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6.12 Aspectos organizacionales
6.12.1 Misién
Empoderar a artistas y creativos emprendedores de Bogot3, brindandoles el acompafiamiento, las
herramientas y el conocimiento necesarios para transformar sus ideas en negocios sostenibles y de alto
impacto, impulsando el desarrollo del ecosistema cultural y creativo de la ciudad.
6.12.2 Vision
Ser el referente en acompafiamiento empresarial especializado para las industrias creativas y culturales
de Bogota, reconocido por la calidad de nuestros servicios, la innovacidn de nuestra metodologia y el impacto
positivo que generamos en la comunidad artistica y creativa de la ciudad.
6.12.3 Valores
e Compromiso: con los artistas y creativos emprendedores, con el desarrollo del ecosistema cultural y
creativo de Bogotd y con la construccion de un futuro préspero para las ICC.
e Excelencia: en la calidad de nuestros servicios, en la busqueda de soluciones innovadoras y en el logro
de resultados tangibles para nuestros clientes.
e Creatividad: como motor de nuestro trabajo, impulsando la generacidn de ideas novedosas y la
busqueda de soluciones creativas a los desafios de nuestros clientes.
® Respeto: por la diversidad cultural, la individualidad de cada artista y creativo emprendedor vy la
importancia de las ICC en el desarrollo social y econdmico de la ciudad.
e Trabajo en equipo: Como base para el logro de nuestros objetivos, fomentando la colaboracion, la
comunicacién efectiva y el aprendizaje compartido.
MotorCreativo se compromete a ser un aliado estratégico para los artistas y creativos emprendedores de
Bogota, acompafiandolos en su camino hacia el éxito y contribuyendo al crecimiento y la consolidaciéon del
ecosistema cultural y creativo de la ciudad.

6.12.4 Estructura organizacional
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Figura 7 Diagrama estructura organizacional de MotorCreativo

Director metodoldgico

Coordinador
administrativo

Coordinador logistico Disefiador jr

Nota: Elaboracion propia

En la estructura inicial de MotorCreativo cada miembro del equipo cumple funciones esenciales
alineadas con la metodologia Lean Startup, enfocandose en maximizar el valor y la eficiencia. El director
metodoldgico es clave para establecer la direccion estratégica y las alianzas, posicionando a la empresa en el
mercado y asegurando una metodologia sdlida en los programas y mentorias. El coordinador logistico es el
motor operacional que asegura la implementacion efectiva de estas estrategias, manteniendo la calidad y la
retroalimentacion constante con los emprendedores.

El disenador Junior potencia la imagen de marca y contribuye al marketing digital, esencial para la
visibilidad y el alcance de MotorCreativo. Sus tareas de disefio y comunicacidn son vitales para atraer y retener
a la clientela. Por su parte, el coordinador administrativo sostiene la infraestructura financiera y contractual,
organizando los recursos internos y facilitando las operaciones diarias de la empresa.

Esta distribucion operativa estd pensada para expandirse y adaptarse a medida que la empresa crece.
Se espera que, en un lapso de pocos afios, el equipo no solo requiera aumentar su tamafio, sino que también
especialice alin mas sus roles, manteniendo la agilidad y la escalabilidad, de acuerdo con la demanda. Este

crecimiento estructurado apunta a un futuro donde esta organizacion se consolide en el mercado.
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6.12.4 Perfiles y funciones

Cdémo se establecid anteriormente, en la estructura inicial de MotorCreativo, se contara con cuatro
areas: metodoldgica, logistica, comunicaciones y administrativa. En la Tabla 18 se describen los cargos
principales de cada area y sus funciones.

Tabla 17 Cargos y funciones del equipo

Funciones

Director metodoldgico e Disefiar y desarrollar un plan de gestion comercial dirigido al
segmento de empresas privadas y publicas.

e Buscar alianzas estratégicas.
e Disefiar la metodologia de los programas.

e Disefiar la metodologia para la realizacién de mentorias.

Coordinador logistico e Elaborar planes de trabajo y cronograma detallado para los
programas.

® Hacer seguimiento a la planeacion de mentorias.

e Coordinar con los mentores y talleristas la realizacién de
mentorias y talleres.

e Enviar las encuestas de satisfaccion.

e Mantener un contacto y comunicacion constante con los
emprendedores.

e Actualizar la plataforma de notion.

Disenador junior e Ejecutar la estrategia de comunicaciones.
e Diseiiar las piezas de comunicaciones.
e Elaborar, editar y publicar videos.

e Suministrar al equipo de coordinacidn materiales disefiados
para la realizacién de mentorias y talleres.

e Apoyar en el disefio de presentaciones.
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e Hacer seguimiento a los resultados de las redes sociales.

® Proponer contenido relevante para los diferentes canales de
comunicacién

Coordinador administrativo e Llevar registro de gastos, costos e ingresos.

e Hacer seguimiento a contador y revisor fiscal.

e Elaborar contratos de colaboradores y proveedores.
e Realizar pagos.

® Programar la disponibilidad de espacios para mentorias en
Calendar en coordinacion con el coordinador logistico.

Nota: Elaboracion propia

6.12.5 Esquema de contratacion y remuneracion

Al tener en cuenta que es una iniciativa nueva y se requiere seguir validando tanto el modelo de
negocio como el segmento de mercado priorizado se realizara una contratacion por prestacidon de servicios al
equipo base, asi como a los mentores que serdn requeridos de acuerdo con la demanda y ventas que se
realicen. De esta manera, se reduce al maximo los posibles riesgos asociados a garantizar contratos por
nomina, dado los altos costos de liquidacidn en caso de no poder contar con todo el equipo por tiempo
indefinido. Se estableceran contratos claros y detallados que especifiquen las responsabilidades, entregables,
plazos y remuneracion de cada colaborador.

e Flexibilidad horaria y teletrabajo: Se promovera un ambiente de trabajo flexible, permitiendo a los
colaboradores gestionar su tiempo y trabajar de forma remota, siempre y cuando se cumplan los
objetivos y entregables acordados. El trabajo por realizar serd en su mayoria de manera virtual, solo
serd necesario asistir a los espacios en los que se realizaran talleres presenciales, en el caso del servicio

de Lanzamiento Creativo.
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e Beneficios adicionales: A pesar de la modalidad de contratacidn, se ofreceran beneficios como dias de
descanso adicionales por antigiiedad y cumpleafios, para fomentar la motivacién y el compromiso del
equipo.

e Evaluacidon y retroalimentacion continua: Se implementara un sistema de evaluacidn periddica para
monitorear el desempefio de los colaboradores, brindar retroalimentacion constructiva y reconocer los
logros alcanzados.

e Posibilidad de transicion a contrato laboral: A medida que MotorCreativo crezca y se consolide, se
evaluara la posibilidad de ofrecer contratos laborales a los colaboradores claves, brindando mayor
estabilidad y seguridad laboral.

6.13 Aspectos legales. Estructura juridica y tipo de sociedad

MotorCreativo se establecerd como una organizacidn sin animo de lucro, una figura juridica que le
permitird cumplir con su mision social y cultural de apoyar a emprendedores creativos y culturales, a la vez que
le brinda ciertas ventajas y exenciones tributarias.

Esta estructura legal es ideal para MotorCreativo, ya que le permite acceder a convocatorias y
proyectos financiados por entidades gubernamentales como Idartes y el Ministerio de las Culturas que buscan
impulsar el desarrollo del sector creativo y cultural. Al ser una organizacion sin animo de lucro, MotorCreativo
demuestra su compromiso con el beneficio social y la reinversion de sus excedentes en el cumplimiento de su
mision, lo que la hace mas atractiva para este tipo de convocatorias.

Ademas, la eleccidn de esta estructura juridica conlleva importantes implicaciones tributarias que
benefician a MotorCreativo:

e Exencién del impuesto sobre la renta: Las organizaciones sin animo de lucro estan exentas del
impuesto sobre la renta por los ingresos que obtengan de actividades relacionadas con su objeto
social, siempre y cuando cumplan con ciertos requisitos establecidos por la ley. Esto significa que los

ingresos provenientes de las convocatorias y proyectos con entidades gubernamentales estaran
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exentos de este impuesto, lo que permitird a MotorCreativo destinar mas recursos al desarrollo de sus
programas y servicios.

e Beneficios en el impuesto de industria y comercio (ICA): Dependiendo de la actividad econdmica
especifica que desarrolle MotorCreativo, podria acogerse a tarifas reducidas o incluso a la exencion del
impuesto de industria y comercio. Esto reduciria la carga tributaria de la organizacién y liberaria
recursos para su operacion.

e Acceso a incentivos fiscales: Las organizaciones sin animo de lucro pueden acceder a diversos
incentivos fiscales, como la deduccién de donaciones en el impuesto sobre la renta de las personas
naturales y juridicas que apoyen sus actividades. Esto puede ser una herramienta valiosa para atraer
donaciones y recursos adicionales para el desarrollo de los programas de MotorCreativo.

Es importante destacar que, aunque la estructura de organizacidon sin animo de lucro ofrece ventajas
tributarias, también implica responsabilidades y obligaciones especificas. MotorCreativo debera cumplir con los
requisitos legales y contables establecidos para este tipo de organizaciones, incluyendo la presentacion de
informes financieros y la reinversion de sus excedentes en el cumplimiento de su objeto social
6.14 Aspectos financieros

6.14.1 Plan de estructuracion para puesta en marcha

Los ingresos proyectados en el simulador financiero se plantearon teniendo en cuenta los dos tipos de
productos disefiados, el primero correspondiente al servicio de “Lanzamiento Creativo”, usando como unidad
de venta cada emprendimiento que accede al programa, en este caso para efectos de costeo se tuvo en cuenta
esta unidad, aunque es posible que debido al tipo de cliente la venta se realice en paquete de un determinado
numero de unidades o emprendimientos apoyados.

Para el caso del producto de “Mentoria Creativa”, se establecié una unidad de medida de consultorias
prestadas, si representa tan solo el 23% de los ingresos totales, es fundamental para darse a conocer a través

de un producto de facil acceso.
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En relacidn con los costos unitarios, para el caso de “Lanzamiento Creativo” se tuvo en consideracién
los costos asociados a las actividades realizadas con cada uno de los emprendimientos una vez inicia la
ejecucion del programa, como es el caso de los talleres y mentorias, estas ultimas también consideradas en los
costos para el producto “Mentoria Creativa”.

En términos de inversidn, se contempld la necesidad de adquirir una cdmara de video para soportar las
actividades de documentacion y registro fotografico, asi como dos computadores para que sean entregados a
las personas mas operativas que seran vinculadas: coordinador administrativo y creador de contenido
metodoldgico. Adicionalmente, se presupuestd un valor para gastos de registro de matricula y demas tramites
legales de constitucion.

El resultado de la simulacidén financiera arroja un Valor Presente Neto - VPN igual a $45.172.898, para
un periodo de recuperacion de la inversidn de 3,84 afos, con una Tasa Interna de Retorno - TIR de 25,90%, lo
cual indica que al ser positivo el proyecto es factible porque renta a una tasa superior en relacién con la tasa de
oportunidad o de evaluacidn del proyecto, que para este caso fue establecida en 18%.

El punto de equilibrio calculado bajo el modelo de costeo planteado es de 56,98 unidades, de las cuales
52,53 son los emprendimientos del programa de “Lanzamiento Creativo”, en este caso con el equipo
administrativo planteado es posible cubrir la operacién, porque se podria manejar cuatro grupos al afio con 13
emprendimientos cada uno.

6.14.2 Plan de requerimientos y faltantes de informacion para la estructuracion del plan de empresa

Tabla 18 Actividades previstas por componente

Componente Actividades por desarrollar

Investigacion de e Recoger datos mas profundos del nimero de creativos y artistas con intencion
mercado de crear empresa o cuyos negocios se encuentran en fase temprana, pues
estos serian una muestra representativa del mercado potencial para
MotorCreativo.

® Obtener informacidn de fuentes primarias respecto a la disposicion de pagar
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por un programa de incubacidn o por mentorias especializadas.

Lanzar una primera version piloto de “Lanzamiento Creativo 0.0” en el primer
semestre del afio 2025, en el que se seleccionen hasta tres emprendimientos,
en esta ocasion sin importar el sector o subsector en el cudl incursionan.

Aspectos técnicos

Crear a través del desarrollo de la primera versién piloto, el contenido
metodoldgico basico para poder acompafiar a los emprendimientos.

Hacer un mapeo de emprendedores creativos con experiencia o expertos
metodoldgicos en diversos sectores y subsector de las ICC, que podrian
cumplir el rol tanto de talleristas como de mentores en las diferentes
versiones del programa de incubacidon o de las sesiones de mentoria.

Validar los tiempos, la relevancia tematica y la tasa de desercién de los
primeros emprendimientos acompanados para disefiar esquemas de
incentivos apropiados para cada caso que se encuentre.

Aspectos financieros

Hacer seguimiento, durante el desarrollo del piloto, a costos y tiempos reales
gue permita prever y ajustar el modelo de costeo planteado inicialmente para
la ejecucidn de versiones siguientes.

Nota: Elaboracion propia

6.14.3 Objetivos financieros

MotorCreativo al establecerse como organizacién sin animo de lucro, fija unos objetivos financieros

conservadores, considerando los retos del sector y el modelo de negocio disefiado de manera que contribuyan

a la sostenibilidad de la organizacidn a largo plazo. A continuacion, se describen estos objetivos:

e Aumentar las ventas afio a afio en minimo el 10%

e Generar utilidades a partir del tercer afio de operacion

e Obtener una tasa de retorno mayor al 15%

6.14.4 Politica de manejo contable y financiero

Para el manejo contable y financiero de MotorCreativo se establecen las siguientes politicas en relacion

con los temas de mayor importancia como Fundacion.
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6.14.4.1 Estados financieros.

La Fundacion presentara con fecha de corte de 12 de enero de 2025 el estado de situacidn financiera
de apertura, fecha en la sé que muestre por primera vez los activos, pasivos y el patrimonio de la organizacion
bajo la aplicacidn de las NIF. La compaiiia realizara el estado de flujos de efectivo, de acuerdo con los requisitos
establecidos en la norma, presentandose como parte integrante de sus estados financieros, para cada ejercicio
en que sea obligatoria su presentacion. Los estados financieros seran publicados con corte anual en la web al
publico, y seran firmados por el contador, el revisor fiscal y el representante legal.

6.14.4.2 Ingresos.

Una Fundacién incluira en los ingresos solamente los valores brutos de los beneficios econdmicos
recibidos y por recibir por cuenta propia. Para determinar el valor de los ingresos, la Fundacion. Debera tener
en cuenta

e El valor recibido por donaciones

e Elvalor recibido de los aportes de asociacion

e Los rendimientos financieros

® Enlosingresos se deben excluir los impuestos sobre bienes y servicios

6.14.4.3 Costos y gastos.

Son aquellos causados por la administracion y la prestacion de servicios de la Fundacion y seran
reconocidos en el estado de resultados:

® Gastos por honorarios: son los correspondientes a los servicios profesionales del equipo base y de los
consultores.
e Gastos financieros: son los asociados a cuotas de manejo, intereses, costos de transacciones e

impuestos como el 4 por mil.

e Gastos de operacién: son aquellos requeridos para la prestacidn del servicio, entre ellos membresias de

herramientas tecnoldgicas y servicios, entre otros.
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Todas las transacciones seran realizadas utilizando la cuenta bancaria de la Fundacién para tener una
trazabilidad completa de los movimientos.
6.14.5 Tiempos de pagos
La Fundacion establece un periodo de pago a proveedores y contratistas no mayor de 30 dias.
6.14.5.1 Propiedad, planta y equipo.
Las propiedades, planta y equipo son activos tangibles que:

® Se mantienen para su uso en la produccién o en el suministro de bienes o servicios, para arrendarlos a
terceros, con propdsitos administrativos o con fines de valorizacién.

® Se esperan usar durante mas de un periodo contable.

e El monto depreciable de las propiedades, planta y equipo debe reconocerse como gasto a lo largo de
su vida util, entendiéndose por esta, el periodo durante el cual se espera que un activo esté disponible
para el uso de estos.

6.14.6 Presupuesto de inversion

La inversidon de MotorCreativo se determind por dos componentes principales: i) las inversiones
iniciales de puesta en marcha y adquisicién de elementos electrdnicos para la operacion vy ii) la financiacién de
seis meses de trabajo para el equipo y los gastos fijos, que permitan soportar los primeros meses en los que se
estd adquiriendo clientes. Estos dos componentes suman un total de $117.201.000 pesos que son cubiertos
por diferentes fuentes de financiacion.

Por otro lado, los gastos y costos asociados a los seis meses de operacion inicial ascienden a un valor

total de $109.201.000 de pesos.

INVERSION INICIAL

TERRENOS

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE TRANSPORTE
FRANQUICIAS

PATENTES /INV en INTANGIBLES
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
TOTAL INVERSIONES

3.000.000,00

3.000.000,00

2.000.000,00
8.000.000,00

R €9 4 P P P P P P



TOTAL INVERSIONES

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

COSTOS OPERATIVOS
NOMINAS
MARKETING MIX
GASTOS FIJOS
TOTAL

TOTAL INVERSION
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES
PRESTAMO A SOLICITAR

$ 8.000.000,00

VALOR
14.400.000,00
84.000.000,00

2.500.000,00
8.301.000,00
109.201.000,00

117.201.000,00

20.000.000,00

97.201.000,00

< ' w v nn

$

Tabla 19 Conceptos de inversion inicial de MotorCreativo

Inversidn para los primeros seis meses
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Concepto Descripcion
Equipo de oficina Computador estandar $6.000.000
Camara fotografica profesional
Micréfono
Gastos de puesta en Registro mercantil, elaboracion de estatutos $2.000.000
marcha
Tecnologia Membresia Zoom $861.000
Membresia Calendly
Recurso Humano Coordinador administrativo $15.000.000
Administrativo
Recurso Humano Director metodoldgico $69.000.000
Produccidn/Servicio . .
Coordinador logistico
Disenador junior
Marketing y promocion Presupuesto de publicidad en redes y gastos de $2.500.000
representacion
Telefonia celular Plan de datos para el coordinador logistico $540.000
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Apoyo contable Contador $6.600.000

Revisor Fiscal

Servicios bancarios Costo de cuota de manejo $300.000

Costo de transacciones

Total $102.801.000

Nota: Elaboracion propia
Como se puede ver en la Tabla 20, la inversidon para los primeros seis meses de MotorCreativo, muestra

una cifra significativa en capital humano, $84.000.000 destinados a la contratacién de personal clave. Este
gasto representa mas del 80% del total de la inversion inicial y subraya la importancia de un equipo
especializado en la entrega de servicios de incubacién y mentorias o asesorias. La asignacion de estos recursos
refleja la intencion de entregar la propuesta de valor fuerte a través de personas, lo cual es critico para la
diferenciacidn y el éxito en el mercado de servicios para las ICC, en donde el factor humano es esencial. La
contratacidn de un director metodoldgico, coordinador logistico y disefiador junior, entre otros, indica un
enfoque en calidad y en gestidn eficiente de los servicios ofrecidos.

Por otro lado, la infraestructura y los gastos operacionales, que incluyen tecnologia y equipo de oficina,
asi como los costos de inicio para formalizar la empresa, suman aproximadamente $8.861.000, alrededor del
8.6% del total invertido. Este monto sugiere una estrategia de inversién moderada en activos fijos y servicios
digitales, lo que podria reflejar un modelo de negocio agil, que esta basado en Lean Startup, y que prioriza la
inversidn en activos intangibles y capital humano sobre los fisicos. Las suscripciones a plataformas como Zoom
y Calendly indican una operaciéon que valora la flexibilidad y la capacidad de escalar rapidamente para
adaptarse a la demanda.

Finalmente, la asignacidn para marketing y promocidn junto con los servicios de apoyo, que incluyen
contabilidad y banca, representa aproximadamente el 10% de la inversién total, con $9.940.000. Esta cifra

destaca un enfoque inicial conservador en marketing, confiando en el crecimiento organico y las referencias en
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las primeras etapas. Los gastos en apoyo contable y servicios bancarios subrayan la importancia de una base
financiera sélida y el cumplimiento normativo desde el inicio, esenciales para la sostenibilidad a largo plazo de
la empresa.
6.14.7 Fuentes de financiacion
Para cubrir la necesidad de financiacion que asciende a $117.201.000 de pesos, se establecieron dos fuentes de
financiacién:
1. Aporte inicial de los socios, por un valor de 20.000.000 de pesos.
2. Préstamo con una familiar o una entidad bancaria por un valor de $97.201.000 de pesos a una tasa de
interés anual del 24% y con un plazo de 4 afios.

A continuacion, se muestra la simulacidn del célculo del préstamo requerido.

CALCULO DEL PRESTAMO

| inicial | interés |  amort | cuota | final
ANO 0 $ 97.201.000,0
2024 $ 97.201.000,0 $23.328.240,0 $17.100.1354 $ 40.428.3754 $ 80.100.864,6
2025 $ 80.100.864,6 $19.224.207,5 $21.204.167,9 $ 40.428.3754 $ 58.896.696,7
2026 $ 58.896.696,7 $14.135.207,2 $26.293.168,2 $ 40.428.3754 $ 32.603.528,5
2027 $ 32.603.528,5 $ 7.824.846,9 $32.603.528,5 $ 40.428.3754 $ -
2028 $ - 8 - 8 - S - 8 -

6.14.8 Proyecciones de ventas y rentabilidad

Tabla 20 Proyeccion de unidades de ventas por tipo de servicio

Servicio Unidad 2025 2026 2027 2028
Lanzamiento Emprendimientos 30 33 37 45 56
Creativo acompaiados
Mentoria Creativa | Mentorias 240 288 374 524 786

Nota: Elaboracion propia

Tabla 21 Ventas y utilidad neta

Resultado 2025 2026
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Ventas (COP) $198.000.000 $244.192.200 $306.846.159 | $400.618.137 | $553.108.300

Utilidad neta S (45.030.240) $(13.430.706) $22.120.603 $72.925.199 $157.044.053

Nota: Elaboracion propia

La Tabla 21 muestra la proyeccion de unidades de venta por tipo de servicio ofrecido por la empresa.
Se espera que los servicios de Lanzamiento Creativo y Mentoria Creativa crezcan en demanda cada afio,
indicando un aumento continuo en el nimero de emprendimientos acompafnados y mentorias que la empresa
prevé vender. El nimero de emprendimientos acompafiados aumenta de 30 en 2025 a 56 en 2029, lo cual
refleja una tasa de crecimiento sostenida. De manera similar, las mentorias muestran un crecimiento ain mas
pronunciado, pasando de 240 sesiones en 2025 a 786 sesiones en 2029.

La Tabla 22 refleja las ventas y la utilidad neta esperadas para el mismo periodo. Las ventas aumentan
cada afio, comenzando con $198 millones en 2025 y llegando a mds de $553 millones en 2029. Este aumento
en las ventas sugiere una fuerte aceptacion esperada del mercado y una capacidad de MotorCreativo para
escalar sus operaciones.

En cuanto a la utilidad neta, se observa que la empresa anticipa pérdidas en los primeros dos afios (545
millones en 2025 y $S13 millones en 2026), lo cual es comun en emprendimientos que estan invirtiendo en
crecimiento. No obstante, se espera que la compafiia se vuelva rentable a partir de 2027, con una utilidad neta
gue aumenta significativamente cada afio, desde $22 millones en 2027 hasta $157 millones en 2029.

Desde una perspectiva financiera, estos numeros reflejan un plan de negocios ambicioso pero comun
para startups, o emprendimientos, en fase de crecimiento, donde las inversiones iniciales y los costos
operativos pueden superar los ingresos al principio, pero con la expectativa de que la empresa no solo sera
rentable, sino que también experimentara un crecimiento sélido en el mediano a largo plazo. La clave del éxito
para MotorCreativo sera lograr estas proyecciones a través de una ejecucion eficiente, especialmente de sus
programas de mentoria y asesoria, asegurando que los servicios generen un valor significativo para los artistas

y creativos emprendedores.
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La viabilidad financiera de MotorCreativo se refleja claramente en sus indicadores clave. Con un Valor

Presente Neto - VPN positivo y una Tasa Interna de Retorno - TIR que excede la establecida como esperada por

los socios con un 16,35%, se valida la fortaleza del modelo de negocio. Este rendimiento favorable, junto con

un periodo de recuperacion de la inversidn estimado en 4,82 afios, subraya la eficacia del enfoque Lean Startup

implementado, que enfatiza la agilidad y la eficiencia en la asignacién de recursos. También puede verse que

hay una estrategia de inversién centrada en el capital humano para aumentar la flexibilidad operativa, esto

permite a la vez optimizar los costos y establecer una base sdlida para el crecimiento sostenible y la

rentabilidad a mediano plazo.

6.14.9 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

2024 2025 2026 2027 2028
VENTAS $ 198.000.000 $ 244.192.200 $ 306.846.159 $ 400.618.137 $ 553.108.300
COSTO VENTAS $ 28.800.000 $ 33.590.304 $ 41.843.515 $ 55.601.188 $ 78.789.813
UTILIDAD BRUTA $ 169.200.000 $ 210.601.896 $ 265.002.645 $ 345.016.948 $ 474.318.487
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 168.000.000 $ 184.296.000 $ 194.800.872 $ 202.398.106 $ 210.291.632
GASTOS FIJOS DEL PERIODO $ 16.602.000 $ 18.212.394 $ 19.250.500 $ 20.001.270 $ 20.781.320
OTROS GASTOS $ 5.000.000 $ 1.000.000 $ 2.000.000 $ 3.000.000 $ 4.000.000
DEPRECIACION $ 1.300.000 $ 1.300.000 $ 1.300.000 $ 1.300.000 $ 1.300.000
UTILIDAD OPERATIVA $ (21.702.000) $ 5.793.502 $ 47.651.272 $ 118.317.572 ¢ 237.945.535
GASTOS FINACIEROS $ 23.328.240 $ 19.224.208 $ 14.135.207 $ 7.824.847 S -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ (45.030.240) $ (13.430.706) $ 33.516.065 $ 110.492.726 S 237.945.535
IMPUESTOS S - 78 - 78 11.395.462 ' $ 37.567.527 ' $ 80.901.482
UTILIDAD NETA $ (45.030.240) $ (13.430.706) $ 22.120.603 $ 72.925.199 $ 157.044.053
6.14.10 Balance
BALANCE
ANO o 2024 2025 2026 2027 2028
ACTIVO
CAJA/BANCOS S 109.201.000,00 $ 48.370.624,61 $ 60.065.991,22 $ 82.019.593,43 $ 127.692.725,62 S 256.445.535,50
FIJO NO DEPRECIABLE S - S - S - S - S - $ -
FIJO DEPRECIABLE S 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA S - S 1.300.000,00 $ 2.600.000,00 $ 3.900.000,00 $ 5.200.000,00 $ 6.500.000,00
ACTIVO FIJO NETO S 8.000.000,00 $ 6.700.000,00 $ 5.400.000,00 $ 4.100.000,00 $ 2.800.000,00 $ 1.500.000,00
TOTAL ACTIVO $ 117.201.000,00 $ 55.070.624,61 $ 65.465.991,22 $ 86.119.593,43 $ 130.492.725,62 $  257.945.535,50
PASIVO
Impuestos X Pagar 0s$ -8 $ 11.395.462,1 $ 37.567.526,7 $ 80.901.482,1
TOTAL PASIVO CORRIENTE S - S - S - S 11.395.462,1 $ 37.567.526,7 S 80.901.482,1
Obligaciones Financieras S 97.201.000,00 $ 80.100.864,61 $ 58.896.696,72 S 32.603.528,54 S - S -
PASIVO $ 97.201.000,00 $ 80.100.864,61 $ 58.896.696,72 $ 43.998.990,60 $ 37.567.526,71 $ 80.901.482,07
PATRIMONIO
Capital Social S 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0S (45.030.240,0) $ (13.430.705,5) $ 22.120.602,8 $ 72.925.1989 S 157.044.053,4
TOTAL PATRIMONIO $ 20.000.000,00 $ (25.030.240,00) $ 6.569.294,49 $ 42.120.602,82 $ 92.925.198,91 $  177.044.053,43
TOTAL PAS + PAT $ 117.201.000,00 $ 55.070.624,61 $ 65.465.991,22 $ 86.119.593,43 $ 130.492.725,62 $ 257.945.535,50
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6.14.11 Flujo de caja del proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO

ANO o 2024 2025 2026 2027 2028
Activos Corrientes $ 109.201.000 $ 48.370.625 $ 60.065.991 $ 82.019.593 $ 127.692.726 $ 256.445.535
Pasivos Corrientes $ -8 - S - S 11.395.462 $ 37.567.527 $ 80.901.482
KTNO $ 109.201.000 $ 48.370.625 $ 60.065.991 $ 70.624.131 $ 90.125.199 § 175.544.053
Activo Fijo Neto $ 8.000.000 $ 6.700.000 $ 5.400.000 $ 4.100.000 $ 2.800.000 $ 1.500.000
Depreciaciéon Acumulada S - S 1.300.000 $ 2.600.000 S 3.900.000 $ 5.200.000 $ 6.500.000
Activo Fijo Bruto $ 8.000.000 $ 8.000.000 $ 8.000.000 $ 8.000.000 $ 8.000.000 $ 8.000.000
Total Capital Operativo Neto $ 117.201.000 $ 55.070.625 $ 65.465.991 $ 74724131 § 92.925.199 $ 177.044.053

6.14.11 Evaluacion de viabilidad financiera del proyecto

Para MotorCreativo se establecié una tasa de evaluacién del proyecto esperada por los socios del 15%,
considerando esta expectativa a continuacién se resumen los resultados de la viabilidad que permiten concluir
que el proyecto es factible y por ende puede ser realizado.

Tabla 22 Resultados de viabilidad

Indicador Resultado

VPN $4.490.813 El valor presente neto positivo del flujo de caja del
proyectado para los afios del 2025 al 2029, indica que el
dinero invertido en el proyecto renta a una tasa superior a
la tasa de interés de oportunidad.

TIR 16,35% Al ser un resultado mayor al esperado por los socios se
acepta como un proyecto viable

Periodo de 4,82 afios Teniendo en cuenta el sector en el que se encuentra la
recuperacion iniciativa, se asume un buen resultado de mediano plazo
para recuperar la inversion.

6.15 Sostenibilidad: aspectos sociales, econdmicos y ambientales
La creacion y puesta en marcha de MotorCreativo no solo representa una oportunidad de negocio viable en el

creciente sector de las Industrias Creativas y Culturales (ICC), sino que también pretende ser un agente de
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cambio social, econdmico y ambiental inicialmente en Bogotd, respondiendo de manera concreta a los desafios

identificados en el sector y aprovechando las oportunidades que ofrece la economia creativa.

6.15.1 Dimension social

MotorCreativo aborda, entre varios temas, la problematica de la informalidad y la precariedad laboral en las
ICC, evidenciada en la Encuesta Multipropdsito de Bogota 2022, donde se observa que solo el 39,6% de los
ocupados en el sector son mujeres y existe una marcada brecha salarial de género. Al brindar a los
emprendedores creativos las herramientas y el conocimiento necesarios para formalizar sus actividades y
gestionar sus proyectos de manera sostenible, MotorCreativo busca contribuir a la reduccion de la pobrezay la

desigualdad en el sector.

A través de las mentorias, los talleres y el contenido de los programas de incubacidn, se promueve la inclusiéon
social y el acceso a oportunidades de formacion y financiamiento, empoderando a artistas y creativos para

alcanzar su maximo potencial y mejorar su calidad de vida.

6.15.2 Dimension econémica

La iniciativa impulsa el desarrollo econémico del sector creativo y cultural en Bogotd, fomentando la creacion
de empresas innovadoras y sostenibles. El analisis del mercado, basado en datos del DANE y la Cuenta Satélite
de Cultura y Economia Creativa de Bogot3, evidencia un potencial de crecimiento significativo para las ICC en la
ciudad, con un valor agregado de $11,4 billones en 2020 y un crecimiento notable en sectores clave como
"Informacidn y comunicaciones" y "Actividades artisticas, entretenimiento, recreacién y otras actividades de

servicios".

MotorCreativo, al brindar acompafiamiento especializado en dareas como gestién empresarial, marketing y
finanzas, contribuye a aumentar la competitividad y la rentabilidad de los emprendimientos creativos,

generando empleo, ingresos y valor agregado para la ciudad.
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6.15.1 Dimension ambiental

Se promueve, en toda la operacién de MotorCreativo, la adopcidn de practicas sostenibles en el sector
creativo, incentivando el uso eficiente de recursos, la reduccién de residuos y la adopcion de tecnologias
ecoeficientes. La creciente conciencia ambiental en la sociedad y la demanda de productos y servicios
sostenibles ofrecen una oportunidad para que los emprendedores creativos integren practicas responsables en

sus modelos de negocio.

Al sensibilizar, tanto a los artistas y creativos emprendedores como al publico, audiencia o clientes de estos,
sobre la importancia de la sostenibilidad ambiental y fomentar la creacién de proyectos con enfoque ambiental
y el uso de medios alternativos que reduzcan el impacto negativo al medio ambiente, la iniciativa contribuye a

la proteccién de la naturaleza y a la construccidn de una ciudad mas verde y sostenible.
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7. Conclusiones

El presente trabajo ha culminado con el disefio de un modelo de negocio innovador, MotorCreativo,
gue busca empoderar a artistas y creativos emprendedores en Bogota. La iniciativa, que surge de la necesidad
de abordar los desafios especificos que enfrentan estos emprendedores en la creacién y consolidacidn de sus
proyectos, se distingue por su enfoque en el valor simbdlico, reconociendo la importancia de la dimensién
cultural y emocional en los productos y servicios de las Industrias Creativas y Culturales (ICC).

El proceso de validacién de la propuesta de valor de MotorCreativo, a través de entrevistas y
encuestas, reveld una necesidad latente en el mercado: los artistas y creativos emprendedores anhelan un
acompafiamiento especializado que les permita navegar los desafios Unicos de las ICC, como la falta de
formacion empresarial y el acceso limitado a financiamiento. La creacidn de un sitio web como Producto
Minimo Viable (PMV) permitio validar ain mas esta necesidad y ajustar la propuesta de valor para satisfacer las
expectativas del mercado.

El analisis del sector y las tendencias del mercado evidencian un potencial de crecimiento significativo
para las ICC en Bogotd y la region. El valor agregado de la cultura y la creatividad en Bogotd alcanzé los $11,4
billones en 2020, representando el 4,9% del total de la economia de la ciudad. Ademas, sectores como
"Informacidn y comunicaciones" y "Actividades artisticas, entretenimiento, recreacion y otras actividades de
servicios" experimentaron un crecimiento notable en 2021, del 12,4% y 19,2% respectivamente. Estos datos
resaltan la importancia econdmica de las ICC y la necesidad de un acompafiamiento especializado para
impulsar su desarrollo.

El modelo de negocio de MotorCreativo, basado en la venta directa de servicios a emprendedores y en
la posible colaboracion con entidades publicas y privadas, se presenta como una solucion diferenciada para
superar los desafios de estos sectores. A través de dos servicios principales, "Lanzamiento Creativo" y

"Mentoria Creativa", ofrece un acompafiamiento que combina herramientas practicas, asesorias especializadas
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y estrategias de experimentacion y validacidn para la busqueda de negocios sostenibles por parte de los
artistas y creativos emprendedores.

El analisis financiero proyecta un futuro prometedor para MotorCreativo, con una rentabilidad
esperada a partir del tercer afio de operacidn. La inversion inicial requerida de $117.201.000 pesos, se cubrird
con una combinacién de aporte de los socios y un préstamo, asegurando la viabilidad financiera de la iniciativa,
ademas de contar con un analisis financiero positivo.

En conclusién, MotorCreativo se presenta como una respuesta efectiva a las necesidades del mercado
y una oportunidad de negocio viable en el creciente sector de las ICC en Bogota. A través de su enfoque
especializado y su compromiso con el desarrollo sostenible, MotorCreativo tiene el potencial de generar un
impacto significativo en el crecimiento y la consolidacion de los emprendimientos creativos y culturales en la

ciudad, contribuyendo asi a su desarrollo econdmico, social y cultural.
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