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Resumen

Este trabajo de grado aborda el disefio de un modelo de negocio para una empresa de
innovacion tecnoldgica orientada a las industrias culturales. Su planteamiento surge a partir de la
identificacion de limitaciones en una de las principales plataformas utilizadas por el sector para
la promocidn, circulacion y descubrimiento de la oferta cultural: Instagram.

En los ultimos afios, diversos medios culturales han cerrado o reducido sus operaciones,
como Vice, Arcadia y Shock. La transformacion de los formatos de contenido, la optimizacion
de recursos en los grandes conglomerados mediaticos y el desplazamiento de la inversion
publicitaria hacia las redes sociales han configurado un entorno poco favorable para la
sostenibilidad del periodismo cultural.

El propésito del trabajo fue disefiar un modelo de negocio sostenible para la promocion y
circulacion del arte y la cultura a partir de la innovacion tecnologica. Para ello, se utilizaron
metodologias Lean Startup, con las cuales se desarrollé un producto minimo viable (MVP) y se
realizo un lanzamiento controlado a un grupo reducido de usuarios, conocido como soft launch.
Con este lanzamiento, se recopil6 informacion por medio de entrevistas y encuestas, con el fin de
continuar el desarrollo del producto y de la empresa.

Los principales resultados evidencian la existencia de una oportunidad real para una
plataforma cultural especializada que integre exploracion, gestion y monetizacion. El modelo
financiero proyectado sugiere viabilidad econdmica, con indicadores positivos de rentabilidad.
Se concluye que es posible estructurar una empresa cultural tecnolégica escalable, sostenible y
alineada con las necesidades del sector.

Palabras clave: industrias culturales, innovacion, Lean Startup, modelo de negocio,

MVP, plataforma digital.
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Abstract

This thesis addresses the design of a business model for a technological innovation
company oriented toward the cultural industries. Its formulation arises from the identification of
limitations in one of the main platforms used by the sector for the promotion, circulation, and
discovery of cultural offerings: Instagram.

In recent years, several cultural media outlets have closed or reduced their operations,
including Vice, Arcadia, and Shock. The transformation of content formats, the optimization of
resources within large media conglomerates, and the shift of advertising investment toward
social media have created an unfavorable environment for the sustainability of cultural
journalism.

The purpose of this study was to design a sustainable business model for the promotion
and circulation of art and culture through technological innovation. To achieve this, Lean Startup
methodologies were used, through which a minimum viable product (MVP) was developed and a
controlled launch to a small group of users, known as a soft launch, was carried out. This launch
made it possible to collect information through interviews and surveys to continue developing
both the product and the company.

The main results reveal the existence of a real opportunity for a specialized cultural
platform that integrates exploration, management, and monetization. The projected financial
model suggests economic viability, with positive profitability indicators. It is concluded that it is
possible to structure a scalable, sustainable cultural technology company aligned with the needs
of the sector.

Keywords: cultural industries, technological innovation, Lean Startup, business model,

MVP, sustainability, digital platform.
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Introduccion

Este trabajo de grado es el resultado de mas de diez afos de participacion activa en el
ecosistema de arte y cultura de Bogotd y Colombia. Esto dado en un contexto donde las
industrias culturales y creativas se han consolidado como sector estratégico para el desarrollo
urbano y la innovacion social (UNCTAD, 2022, p.12). La investigacion surge de la combinacion
entre la experiencia profesional del autor y los conocimientos adquiridos durante la Maestria en
Gestion Cultural, entendiendo la gestion cultural como un campo interdisciplinar que articula
conceptos, metodologias, elementos técnicos y financieros para el anélisis e intervencion de una
organizacion social, a partir del disefio, implementacion y evaluacion de estrategias de accion
cultural (Mariscal Orozco, 2019).

A lo largo de una década, el autor ha trabajado en distintos eslabones de la cadena de
valor del sector cultural, incluyendo periodismo cultural, produccion de eventos, promotoria,
booking artistico y DJing. Actividades alineadas con lo que diversos estudios describen como
“ecosistemas creativos” compuestos por redes de agentes, infraestructuras y circuitos de
circulacion cultural (CCCreativas, 2020, p. 14). Este recorrido permitio observar el
funcionamiento del ecosistema desde multiples perspectivas y comprender sus dindmicas
internas, entendiendo la cultura como un sistema complejo de interacciones en el que los medios
generan ambientes que afectan la percepcion, la comprension, las sensaciones y los valores de
los sujetos (Scolari, 2010 p. 23).

Tema de la creacion de empresa
El proyecto se inscribe en el campo de las ICC (industrias culturales y creativas), con un

énfasis particular en la gestion cultural, la economia de la cultura y la innovacion tecnoldgica
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aplicada al sector creativo. Sectores donde se reconoce la necesidad de modelos de negocio
sostenibles y socialmente responsables (UNESCO, 2022, p22).

Se abordan problematicas relacionadas con la sostenibilidad del ecosistema cultural, la
circulacion de contenidos artisticos y la articulacion entre los distintos agentes que participan en
el sector. La literatura reciente ha identificado estos aspectos como desafios fundamentales para
las politicas culturales locales (Escudero Méndez, 2022, p. 12). Por eso, se integran enfoques
propios del emprendimiento cultural con herramientas del desarrollo de plataformas digitales,
siguiendo la tendencia de iniciativas que combinan “innovacion tecnologica y valor cultural”
como via para fortalecer los ecosistemas creativos (Cobo & Parra, 2022, p. 41).

La propuesta se articula de manera directa con la lineas de investigacion del programa de
maestria en gestion de la cultura fortalecida con la innovacion social, la transformacion digital y
los modelos de negocio en industrias creativas, que plantean la importancia de experimentar con
prototipos y laboratorios de innovacion cultural (Interaccio, 2017, p. 89). De igual forma, dialoga
con investigaciones sobre politicas culturales, ecosistemas creativos y tecnologias para la
mediacion cultural, las cuales sefialan que las plataformas digitales pueden funcionar como
“infraestructuras de acceso, visibilidad y participacion cultural” cuando se disefian desde una
perspectiva de derechos (Kulesz, 2022, p. 12).

El proyecto es una investigaciéon que combina disefo y desarrollo empresarial, situdndose
en la interseccion entre teoria y practica, tal como proponen los enfoques que articulan
investigacion y gestion cultural de manera dinamica, entendiendo la investigacion como una
herramienta para el disefio, la evaluacion y la transformacion de realidades del sector (Talellis et

al., 2019).
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Desde esta perspectiva, la creacion de empresa se concibe como un ejercicio econdmico,
y a la vez como una estrategia para fortalecer las dinamicas culturales, mejorar los procesos de
gestion y generar valor para los distintos actores del sector, coherente con la nocion de
emprendimientos culturales de impacto territorial (UNESCO, 2022, p.28). El proyecto asume la
cultura como un sistema complejo que requiere herramientas especificas para su desarrollo y
sostenibilidad, en consonancia con los enfoques de “ecosistemas culturales digitales” que
integran actores, contenidos, tecnologias y politicas en red (Cobo & Parra, 2022 p.35).
Antecedentes de la idea de negocio

En 2006, La Superestacion (antes 88.9) inicio su transicion al entorno digital tras
consolidarse como una de las emisoras musicales mas influyentes de la radio FM en Colombia,
en un contexto donde la radio era un agente clave en la difusion cultural juvenil (Ministerio de
Cultura, 2010). Durante su etapa analoga, 88.9 impuls6 la musica anglo rock y pop y promovio
grandes conciertos en Bogotd como el de Guns n'Roses, Def Lepard y El Concierto de
Conciertos, consoliddndose como plataforma de construccién de escenas urbanas.

Tras el arrendamiento de la frecuencia a RCN, el proyecto migré a un ecosistema digital
caracterizado por limitaciones tecnoldgicas propias de la radio online latinoamericana (Lopez,
2014 p.67). Aun asi, evolucion6 incorporando redes sociales, aplicaciones mdviles y nuevos
formatos en linea con la convergencia medidtica que transformo la radio en un medio
multiplataforma e interactivo (Rodero, 2011 p.112). Sin embargo, la vision de competir con
grandes medios digitales no se materializ6 debido a brechas tecnologicas y limitaciones de
infraestructura.

La experiencia acumulada motivo replantear esa vision desde una logica distinta: no

como medio digitalizado, sino como infraestructura tecnoldgica escalable. Asi surgi6 La
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Curaduria, que comenz6 como un programa radial y paso a ser un colectivo de eventos y una
emisora en linea, alineandose con modelos hibridos entre radio, eventos y plataformas.
Actualmente se plantea como una startup orientada a resolver problematicas estructurales del
ecosistema cultural mediante tecnologia.

En 2026 convergen condiciones favorables para este tipo de iniciativas: madurez
tecnologica, incentivos a la economia cultural, declive de medios tradicionales y saturacion de
redes sociales. Esto junto a unas oficinas y estudios disponibles con equipos y mobiliario que
permiten una ventaja competitiva para entrar al mercado con una infraestructura adaptada para
las necesidades del proyecto. En este contexto, se abre una oportunidad para desarrollar nuevas
plataformas culturales digitales que fortalezcan la diversidad y la participacion en las ICC
(UNESCO, 2022; Newman et al., 2024).

Problematica

La problematica se identifica a partir de la experiencia empirica del autor, la revision de
literatura especializada y un proceso de investigacion de mercado iniciado en el 2025. La
participacion en distintos eslabones del ecosistema cultural (como promotor, booker, dj y
periodista), permitio reconocer tensiones persistentes entre publicos, gestores y creadores con las
plataformas digitales disponibles. Tensiones que también se han observado en estudios sobre
culturas digitales juveniles y desigualdades en el acceso a los circuitos culturales (Jenkins et al.,
2020, p. 45).

La digitalizacion ampli6 el acceso al descubrimiento cultural pero también generd un
entorno de saturacion informativa y sobrecarga de contenidos, fendmeno descrito como
information overload o infoxicacion, asociado a experiencias de fatiga y agotamiento frente a los

medios (Bawden & Robinson, 2020; Reinecke et al., 2022). En palabras de Bawden y Robinson
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(2020), el exceso de informacion “no solo implica una abundancia de mensajes, sino la dificultad
de seleccionar, evaluar y dar sentido a lo disponible” (p. 5).

Las redes sociales priorizan la atencion y el engagement, relegando el contexto y la
profundidad de la informacion, lo que contribuye a la sensacion de cansancio y desconexion
frente al flujo constante de contenidos (Islam et al., 2020; Dhir et al., 2024). Como resultado, la
exploracion cultural se volvio una experiencia agotadora diluida entre una saturacion de
informacion que suele distraer a los usuarios y relegarse a seguir consumiendo contenido efimero
y sin valor. Como consecuencia los usuarios deben invertir tiempo y energia para filtrar
informacion dispersa en multiples canales que suelen distraer y retener. (Bawden & Robinson,
2020 p.156).

Encontrar informacion relevante sobre eventos, artistas o espacios implica recorrer
multiples plataformas no especializadas, sin criterios claros para comparar propuestas o tomar
decisiones informadas, problematica cercana a lo que algunos autores describen como la
dificultad de construir recorridos significativos en la “sociedad de plataformas” (van Dijck et al.,
2018, p. 4).

Una encuesta propia aplicada a personas vinculadas al sector cultural en Bogota indic6
que el 62 % utiliza Instagram como principal canal de descubrimiento cultural y que el 57 % se
siente poco o nada satisfecho con las plataformas disponibles (véase Anexo A). Estos datos
comienzan a indicar una frustracion frente a las plataformas disponibles.

Otras investigaciones, relacionan el uso intensivo de redes sociales con sensaciones de
saturacion, fatiga y sobrecarga (Islam et al., 2020; Dhir et al., 2024). Lo cual entra como un

factor importante a tener en cuenta dentro del uso de plataformas que estamos investigando.
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En Colombia, el estudio mas relevante que se encontr6 frente a los habitos de consumo
cultural fue la Encuesta de Consumo Cultural 2020 del DANE. En este se indica que, entre las
personas de 12 afios y mas, el 89,3 % vio television en la tltima semana, el 52,0 % escucho radio
y el 46,9 % consumi6 musica grabada; ademas, en los tltimos doce meses, el 33,0 % asisti a
cine y el 20,6 % a conciertos. En lectura, el 50,2 % ley¢ libros durante el ultimo afio, con un
promedio de 3,9 libros entre la poblacion lectora; en contenidos digitales, el 77,6 % leyo redes
sociales, el 59,0 % correos electronicos y el 45,6 % blogs, foros o paginas web. A esto se suma
que, entre quienes usaron internet, el 70,3 % lo hizo para buscar, descargar o escuchar musica y
el 70,0 % para ver peliculas o videos, mientras que solo el 1,9 % accedi6 a galerias de arte o
salas de exposicion y el 2,1 % a museos por esta via (DANE, 2020, pp. 5-10y 13).

Dando cuenta de estas tendencias, puede afirmarse que en Colombia el consumo cultural
se concentra principalmente en formatos audiovisuales, musicales y digitales de alta frecuencia,
mientras que la relacion con espacios culturales especializados es mucho mas baja. Esto refuerza
la problematica planteada en esta investigacion: la circulacion cultural ocurre cada vez mas en
plataformas generalistas y entornos de consumo rapido, donde predominan la visibilidad
algoritmica, la fragmentacion de la atencidn y las logicas de exposicion antes que una
navegacion estructurada de la oferta cultural. En otras palabras, los datos muestran que las
personas si consumen cultura, pero lo hacen sobre todo a través de pantallas, redes y plataformas
digitales, lo que evidencia la necesidad de disefnar herramientas especializadas que mejoren el
descubrimiento, la organizacion y la articulacion de contenidos, agentes y experiencias del sector

cultural (DANE, 2020, pp. 5-6, 9-10 y 13).
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Para profundizar en el problema de cada segmento de interés, se realizan ejercicios de
design thinking como el perfil de persona y el mapa de empatia. De esta forma se comprende el
impacto del panorama de exploracion cultural en las redes sociales frente a cada segmento.

El usuario explorador se refiere al publico general que asiste a eventos, exposiciones,
consume arte y contenido cultural y esta interesado en descubrir la oferta cultural. Este segmento
es el que configura la sostenibilidad de las ICC. Es aquel que gasta en arte y cultura. Por tanto es

un segmento fundamental para la sostenibilidad de las ICC. En la Figura 1 vemos un ejemplo.

Nombre: Ocupacion Oportunidad
Valentina Rojas Disenadora

Edad: Ubicacion:

28 anos Bogota

Comportaimentos/Hébitos frustraciones

iertos y exposiciones.

s cada semana,

Figura 1. User persona del usuario explorador de La Curaduria (publico general que busca descubrir y
decidir qué hacer en la ciudad). Fuente: elaboracion propia a partir de la caracterizacion de perfiles de usuario del

proyecto La Curaduria.

El perfil de persona sugiere que es alguien a quien le interesa saber que esta pasando y
que se suele guiar por plataformas generalistas o recomendaciones. Sin embargo, segin nuestra
encuesta, suele verse frente a la frustracion de “no saber que hacer ni donde buscar” o de tener

que buscar en varias plataformas para encontrar algo que le interese, sin tener herramientas como
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mapas o filtros para encontrar algo mas fécil y a fin a sus gustos y necesidades como lo podemos

ver en la Figura 2.

* Quiere aprovechar mejor su tiempo libre.

* Sienic que hay demasiada informacion dispersa.

+ Busca experiencias auténticas, no masivas ni genéricas.

*+ Le interesa descubrir cultura local relevante para su identidad.
» Quiere sentirse parte de una comunidad, no solo consumidor.

Piensa y siente + Eventos promocionados en Instagram sin
contexto,
* “Ya no hay nada interesante.” ™~ + Plataformas de ticketing enfocadas solo en la
+ Recomendaciones informales de amigos. venta.
+ Publicidad invasiva. Oye Ve * Recomendaciones algoritmicas repetitivas.
+ Conversaciones sobre eventos que no supo que existian. + Oferta cultural fragmentada por redes v grupos
+ Narrativas de exclusividad cultural. : cerrados.

+ Influencers recomendando lo mismo que todos.
Dice

« Guarda eventos pero no siempre asiste,

« Comparte historias de conciertos o exposiciones.

« Pregunta “;qué hay para hacer este fin de semana?”
+ Sigue cuentas culturales especificas.

« Compra entradas de altimo momento.

Dolores Alegrias
* Desinformacion. * Recomendaciones personalizadas
* Saturacion digital. + Contexto cultural (no solo fecha y lugar).
« Falta de curaduria confiable. « Comunidad.
+ No saber en qué invertir su tiempo y dinero. * Acceso claro y simple a entradas.
= Sensacion de quedarse por fuera (FOMO). = Sentido de pertenencia cultural.

Fuente: Figura 2. Mapa de empatia del usuario explorador de La Curaduria: necesidades, frustraciones,
motivaciones y comportamientos digitales. Fuente: elaboracion propia con base en la validacion de mercado del
proyecto.

Nuestro segundo segmento corresponde al gestor cultural. El mediador entre el publico y
la cultura. Es aquel que se hace de herramientas para organizar, promover, promocionar y
monetizar la cultura. Puede ser un productor de eventos, un manager, un booker, un empresario
de conciertos o ser parte del sector de varias formas y lo vemos en la Figura 3. Incluso, se podria
argumentar que el periodista entra como un gestor de la cultura ya que es quien discute, quien

visibiliza, quien critica y por tanto moviliza el sector.
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e Oportunidad
Nombre: Ocupacion P
Andres Torres Productor de eventos
Edad: Ubicacion:
35 ailos Bogota
Comportaimentos/Habitos frustraciones

* Depend

Plataformas que usa

Figura 3. User persona del gestor cultural y programador de eventos que utiliza La Curaduria para
visibilizar y organizar su programacion. Fuente: elaboracion propia a partir del analisis de agentes profesionales del

ecosistema cultural.

El gestor cultural es quien mas depende de las plataformas para hacer su trabajo. Las
plataformas son una fuente fundamental de investigacion, de gestion, de promocion y de
evaluacion de su trabajo. Es mediante estas que se toman decisiones, se hacen campafias de
mercadeo y se retroalimenta. Sus dolores estan relacionados con la fragmentacion de la
informacion cultural para comprender el panorama del sector, la dependencia del algoritmo para
la visibilidad de sus proyectos y la poca informacién disponible para una retroalimentacion real

de su trabajo como lo vemos en la figura 4.
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* Necesita llenar aforo.
* Quiere visibilidad sostenible.
+ Siente que depende demasiado de redes sociales.

+ Busca profesionalizar su proyecto.

Le preocupa la monetizacion constante.

Piensa y siente

* “Invierte en Ads.” ) - = Competencia creciente.

= “El algoritmo cambid.” T~ - = Plataformas que cobran comision pero
+ “La pauta ya no convierte igual” no generan audiencia.

= Consejos contradictorios de marketing digital, Qye Ve = Ewventos con baja asistencia pese a

+ Promesas de visibilidad sin métricas claras inversion en pauta.

= Falta de datos reales sobre su pblico.
* Ecosistema cultural desarticulado.
Dice

* Publica repetidamente en redes.
* Envia newsletters.

* Hace alianzas informales.

* Busca prensa cultural.

= Ofrece descuentos para llenar cupos.

Dolores Alegrias

= Baja conversion.
« Dependencia de terceros.
= Falta de infraestructura tecnol6gica propia.

+ Canal directo con audiencias interesadas.

+ Datos de comportamiento.

= Plataforma que combine descubrimiento y venta,
* Dificultad para segmentar audiencias. + Visibilidad contextualizada.

Poca articulacion con otros agentes. « Herramientas de gestién profesional.

Figura 4. Mapa de empatia del gestor cultural: dolores operativos, barreras de visibilidad y expectativas
frente a una infraestructura digital especializada. Fuente: elaboracion propia con base en entrevistas y observacion

etnografica.

Por ultimo tenemos al creador. Aquel que trabaja con su talento y con su obra y cuya
profesion depende de tener puntos de contacto con usuarios y con gestores para lograr su
desarrollo artistico y su sostenibilidad. Depende de las redes sociales para que lo descubran e

incluso para que lo valoren segtin sus numeros. Lo podemos ver en la Figura 5.
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[—

Bio: Sebastiin Martinez es DJ y

Combina pr

en eventos con traby
mientras desarrolla su identidad sonora

1 digital. Publica

plataformas mu
su audiencia, p

de contenido y

algoritmos

press kits, aplica a convocatorias y

proyecto artistis acceder a mis

oportunidades y monetizar su trabajo de
manera sostenible

Nombre: Qcupacion

Sebastian Martinéz Dj y Productor

Edad: Ubicacion:

26 anos Bogota

Comportaimentos/Habitos

« Publica constantemente,
+ Envia press kits
+ Busca colaboraciones

+ Aplica a convocatorias

Objetivos

+ Ser descubierto por nuevos piblicos.
+ Conseguir ms fechas.

+ Monetizar su contenido,

* Construir una identidad solida.

Motivaciones

+ Reconacimiento profesional,
+ Crecimiento sostenible.

+ Comunidad

+ Validacién artistica.

23

Oportunidad

frustraciones

= Saturacién de contenido en redes.

- Crecimiento depes

del algoritmo.

+ Dificultad para co

tar con programadores.

+ Falta de visibilidad estructurada.

Plataformas que usa

Internet Linkedl
m

Red iai '
Instagrum

Tik Tok

o TikTok

Figura 5. User persona del creador independiente (artista, DJ o colectivo) que busca profesionalizar su

presencia y acceder a nuevas oportunidades mediante La Curaduria. Fuente: elaboracion propia a partir de los

perfiles de creadores identificados.

El creador se adapta a los medios para dar a conocer su trabajo. A las redes sociales y las

formas de ser descubierto. La industria actual tiene un impacto no solo sobre los medios sino

sobre el mismo contenido. Esto significa que los creadores estan adaptando su creacion para las

redes sociales. Un fendmeno que afecta profundamente el sentido del arte. Sus preocupaciones

las podemos ver en la Figura 6.
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* Necesita ser descubierto.

* Quiere monetizar su trabajo.

* Busca validacién y comunidad.

* Siente que el algoritmo no favorece contenido profundo.
« Quiere construir carrera, no solo viralidad.

Piensa y siente
* “Haz mas reels.” * Saturacion de contenidos.
i = Artistas creciendo por tendencias, no por

calidad
* Comentarios fragmentados sin retroalimentacion real. Oye Ve * Pocas plataformas especializadas.
* Historias de éxito poco replicables. + Dificultad para conectar con
programadores.
+ Esca de espacios de visibilidad

Dice orgdnica

* Publica constantemente.

* Busca colaboraciones.

- Envia press kits

- Aplica a convocatorias.

+ Comparte logros para posicionamiento.

Dolores Alegrias
* Falta de visibilidad estructural « Plataforma especializada en cultura,
+ Monetizacion inestable. * Perfil profesional verificable.
* Escasez de datos sobre su audiencia real. + Conexion directa con programadores y gestores,

+ Poca conexion con

+ Opciones de monetizacion,
* Dependencia de redes generalistas. + Archivo y narrativa de su trayecioria

Figura 6. Mapa de empatia del creador independiente: miedos, deseos, tareas clave y oportunidades de
apoyo tecnoldgico. Fuente: elaboracion propia a partir de la investigacion de mercado y el modelo de negocio de La
Curaduria.

La situacion actual de las redes sociales y la logica de descubrimiento y consumo afecta
de manera transversal al publico, a los creadores y a los gestores culturales, pues la
transformacion digital no solo amplia el acceso a contenidos, sino que exige procesos de uso'y
apropiacion que reconfiguran la relacion entre publicos y plataformas (Méndez-Romero, 2025, p.
1).

Para todos, la oferta cultural se encuentra dispersa y mediada por plataformas que no
fueron disefiadas para la exploracion cultural ni para la gestion profesional del sector, lo que
refuerza la necesidad de infraestructuras especificas que articulen la informacion cultural en
bases de datos navegables que fortalezcan las posibilidades del sector por medio del

conocimiento y la circulacion efectiva.
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Declaracion del problema

Entre 2020 y 2026, la oferta cultural se ha concentrado de manera creciente en
plataformas generalistas como Instagram. En este entorno, la saturacion informativa, la
fragmentacion de formatos y las 1dgicas algoritmicas dificultan el descubrimiento, la
organizacion y la visibilidad de la oferta cultural, afectando especialmente a gestores, creadores
y publicos del circuito independiente.

Esta situacion limita la articulacion entre los agentes del sector y debilita las condiciones
de sostenibilidad de los proyectos culturales. La fragmentacion de la informacion y su disolucion
entre las redes generalistas afecta la visibilidad, la conexion y el crecimiento de un sector que
requiere de medios efectivos para su sostenibilidad.

Para efectos de sintesis y como tronco del problema se plantea la declaracion central
como: En Bogota, entre 2020 y 2026, la oferta de musica, arte y eventos culturales
independientes, en el contexto de la expansion de las redes sociales, se encuentra diluida en
plataformas saturadas.

Para el pitch se decide usar la siguiente declaracion: La oferta cultural esté diluida en
redes sociales saturadas.

Preguntas de investigacion
1. (Cdémo exploran y descubren hoy las personas la oferta cultural de Bogota a través de las
plataformas digitales disponibles?
2. (Qué carencias y limitaciones presentan estas plataformas para los distintos agentes del
ecosistema cultural?
3. (Qué soluciones puede desarrollar una empresa cultural-tecnologica, teniendo en cuenta

el contexto especifico de Bogota y su ecosistema creativo?
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Propuesta de valor

La Curaduria es una guia abierta disefiada para responder a una problematica estructural
del ecosistema cultural: la fragmentacion de la informacion y la ausencia de una infraestructura
digital que articule usuarios, creadores y gestores. Surge como respuesta a la falta de un sistema
unificado que permita descubrir, organizar, gestionar y monetizar la actividad cultural de manera
sostenible.

En un entorno dominado por redes sociales generalistas y plataformas enfocadas en la
transaccion puntual (tiqueteras), La Curaduria propone una experiencia articulada y navegable
que integra exploracion, contexto, gestion y compra. A diferencia de plataformas como Dice o
Resident Advisor, centradas en el ticketing, la propuesta no se limita a la venta de entradas, sino
que incorpora herramientas editoriales, sociales y operativas dentro de una misma plataforma.

Su propuesta de valor radica en ser una plataforma que integra un mapa cultural, un
catalogo de eventos, arte y talento, un panel de gestion para profesionales de la cultura y un
marketplace. De esta forma, se consolida un one stop shop que busca fortalecer las ICC por
medio de la articulacion del sector. Una guia abierta de musica, arte y cultura.

Se plantea de esta forma por ser la musica el sector cultural mas grande pero con la
intencion de incluir otras artes y actividades culturales dentro de la plataforma.

Esta estructura permite organizar la informacion cultural, facilitar decisiones informadas
y fortalecer los vinculos entre actores del ecosistema. Las figuras 7, 8 y 9 presentan el Lienzo de
Propuesta de Valor de La Curaduria para los tres perfiles principales del ecosistema: usuario,

gestor y creador, respectivamente
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Propuesta de valor

Gain Creators

Produets and
Services

- Berfil profsional de

espacio o colectivo.

+ Publicacién de eveatos.

+ Sistema de venta
integrado.

* Pancl de métricas
* Hermamientas de
segmentacitn

+ Descubrimicnto significativo
+ Experiencia de mave
+ Comunidad cultural activa.

+ Accesoa beneficios o descucntos.
+ Experiencia cultural personalizada.

Usuario

Gains

+ Recomendaciones personalizadas
* Plataforma centralizada.
* Informae

contextual (historia, artistas,

narratival
« Compra

grada y sencilla.

+ Sentido de pertenencia cultural

* Deseubrir eventos culturales
el

+ Decidir como invertir su

Pain Relievers

erta cultural.

+ Notificaciones relevantes,

+ Informaciin enriquecida de eada evento,

Pains

+ Compartir experiencias
culturales.

+ Informacién fragmentada
+ Saturacin de contenido sin curaduri,

¢ evenlos,

~ Fala de contexto
+ Descubrimicnto dep e del algoritmo

+ Sensacion de perderse eventos relevantes.

Figura 7. Lienzo de propuesta de valor de La Curaduria para el usuario explorador: trabajos por realizar,

dolores, alegrias y productos/servicios asociados a la exploracion cultural en Bogota. Fuente: elaboracion propia a

partir del analisis de perfiles de publico del proyecto.

Propuesta de valor

Ciain Creators

Products and
Services

« Recomendaciones
personalizadas

= Contexto cultural (no

« Sentido de pertencncia
culural

+ Sostenibilidad ec

Gestor

Gains

* Canal directo con piiblico interesado.

Pain Relievers

+ Reduccion de dependencia del algoritmo

gica centralizaia.

- Integracion promeocion + venta

Pains + Analizar resultados.

Figura 8. Lienzo de propuesta de valor de La Curaduria para el gestor y programador cultural: tareas de

gestion, problemas de visibilidad y gestion operativa, beneficios esperados y soluciones ofrecidas por la plataforma.

Fuente: elaboracion propia con base en la caracterizacion de agentes profesionales.
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Propucsta de valor Creador

Gain Creators

Products and
Scrvices

Pain Relievers

Figura 9. Lienzo de propuesta de valor de La Curaduria para el creador independiente: necesidades de
legitimacion, archivo y monetizacion, dolores actuales en redes generalistas y beneficios que aporta la
infraestructura cultural digital propuesta. Fuente: elaboracion propia a partir de la investigacion de mercado y el

modelo de negocio de La Curaduria.

Objetivos
Objetivo general

Disefiar un modelo de negocio para una empresa de innovacion tecnologica orientada a la
sostenibilidad de las industrias culturales y creativas (ICC), utilizando metodologias Lean Startup,
para desarrollar un producto minimo viable (MVP) que responda a las necesidades del ecosistema
cultural y siente las bases para su escalabilidad.
Objetivos especificos

1. Identificar las necesidades, problematicas y oportunidades relacionadas con la

comunicacion, visibilidad, articulacion y gestion que enfrentan los agentes culturales y

los publicos dentro del ecosistema digital.
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2. Desarrollar un producto minimo viable (MVP 1.0) mediante un lanzamiento controlado
(soft launch), con el fin de validar la hipdtesis de negocio a través de entrevistas,
encuestas y pruebas con actores del sector cultural.

3. Elaborar, a partir de la primera iteracion del MVP y de la investigacion de mercado,
un plan de negocio y una ruta de desarrollo que orienten el disefio del prototipo del
producto (MVP 2.0), la estrategia para una ronda de inversion pre-semilla.

Estructura del documento

El documento busca brindar un panorama de la situacion actual de la infraestructura
digital de las industrias culturales y creativas (ICC) y de los problemas que esta fragmentacion
supone para el acceso, la visibilidad y la articulaciéon de la oferta cultural. A partir de este
diagndstico, se plantea la necesidad de imaginar una nueva infraestructura digital que responda a
los intereses de los diferentes segmentos de usuarios del ecosistema cultural, con el propdsito de
aliviar sus principales dificultades y generar nuevas oportunidades de descubrimiento, conexioén
y participacion. Para llegar a este producto se desarrolla un proceso de investigacion de enfoque
mixto que combina analisis del sector, entrevistas, encuestas y validacion practica mediante la
iteracion de un producto minimo viable (MVP), presentado inicialmente durante el GoFest 2025
en Agora Bogota, Corferias, en articulaciéon con la Cdmara de Comercio de Bogota. A partir de
los aprendizajes obtenidos en esta iteracion se formulan los componentes técnicos, legales y
financieros necesarios para estructurar el modelo de negocio, asi como el disefio organizacional y
operativo requerido para la creacion de la empresa. Finalmente, el documento propone unas fases
de desarrollo que permita la implementacion progresiva del MVP y su evolucion hacia una

plataforma escalable orientada a fortalecer la sostenibilidad del ecosistema cultural.
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Consideraciones éticas sobre el uso de la IA

El uso de herramientas de inteligencia artificial en este trabajo de grado estd alineado con
el Reglamento de Inteligencia Artificial de la Universidad EAN (Acuerdo 006 de 2025), el cual
permite utilizar estas tecnologias como apoyo en procesos académicos y de investigacion,
siempre que no sustituyan el trabajo intelectual del investigador, exista una contribucion
significativa del autor que permita diferenciar el trabajo intelectual del contenido asistido por IA
y que su uso sea declarado de manera transparente. En este documento, el uso de estas
herramientas corresponde principalmente a las categorias redactado con herramienta de IA y
corregido con herramienta de IA (Universidad EAN, Reglamento de Inteligencia Artificial,
Acuerdo 006 de 2025, p. 6).

Perplexity fue utilizada como asistente de investigacion para la busqueda y exploracion
de fuentes bibliograficas, mientras que ChatGPT fue utilizada como apoyo en tareas de
redaccion, organizacion del texto y correccion de estilo. En todos los casos se realizo revision

critica del contenido y verificacion de las fuentes por parte del investigador.
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Naturaleza del proyecto
Fuente de la idea de negocio

La Curaduria comenz6 siendo un proyecto de radio, produccion editorial, booking y
organizacion de eventos en Bogotd, en un contexto donde las iniciativas independientes son
claves en la dinamizacion de ecosistemas creativos urbanos (UNESCO, 2022, p. 35). Este
recorrido permitid identificar una problematica estructural del ecosistema cultural colombiano: la
fragmentacion de la informacion y la ausencia de una infraestructura digital capaz de organizar,
conectar y dar continuidad a perfiles, eventos y contenidos culturales para agilizar procesos de
gestion, conectar talento con compradores y visibilizar procesos para desarrollar audiencias. Esto
en linea con diagndsticos que senalan debilidades en los sistemas de informacion cultural en la
region (Cobo & Parra, 2022, p.52).

La migracion desde plataformas textuales como Facebook hacia redes visuales y como
Instagram profundizo la desarticulacion. La literatura evidencia que la l6gica de estas
plataformas prioriza la visibilidad basada en métricas de interaccion por encima de criterios
culturales o de relevancia publica (van Dijck, Poell, & de Waal, 2018, p.68). Aunque ampliaron
el alcance de los contenidos, redujeron la capacidad de descubrimiento, dificultaron la
circulacion cultural més alla del contenido efimero y debilitaron la construccion de memoria
colectiva, fendémeno que Scolari (2015) describe como parte de una nueva ecologia de medios
caracterizada por flujos fragmentados y saturacion informativa (p. 89). La informacion cultural
quedo dispersa, sin archivo, sin contexto y sin herramientas de organizacion, reforzando
procesos de infoxicacion y fatiga digital. Estos hallazgos son coherentes con estudios que
muestran las dificultades de los actores culturales para posicionarse en entornos dominados por

algoritmos comerciales (Gillespie, 2018, p. 22).
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Este diagndstico se triangul6 con otros instrumentos de investigacion para contrastar los
hallazgos y formular hip6tesis con una base empirica mas amplia. Los instrumentos
complementarios fueron una encuesta estructurada realizada a 109 personas vinculadas a la
participacion en escenas de musica, arte y cultura, con predominio de poblacion residente en
Bogotd, y una serie de entrevistas estructuradas realizadas a 10 profesionales del sector, entre
ellos abogados, cineastas, usuarios, managers, bookers y artistas. Esta metodologia de
investigacion permitié comparar perspectivas, identificar con mayor precision los problemas de
navegacion cultural y orientar la construccion de posibles soluciones desde el disefio del
proyecto.

Con base en estos resultados, se confirmo la necesidad de un sistema cultural mas
ordenado, navegable y funcional, orientado tanto a publicos como a agentes profesionales, en
sintonia con la idea de “ecosistemas culturales digitales” que integran datos, mediacion y
participacion (Cobo & Parra, 2022, p. 41).

En este contexto, La Curaduria se concibe no como un medio cultural tradicional ni como
una red social generalista, sino como una infraestructura digital especializada para la cultura,
alineada con los llamados de la UNESCO (2022) a disefar plataformas culturales como
infraestructuras de acceso y diversidad.

En este sentido, opera como un espacio digital donde se promocionan, descubren e
intercambian bienes y servicios culturales, articulando la relacion entre publicos, creadores,
gestores y otros agentes del sector. Su propuesta de valor radica en aportar visibilidad,
organizacion y oportunidades de transaccion dentro del ecosistema cultural, consolidandose
como un mercado cultural digital que integra un catdlogo de oferta cultural con un marketplace

especializado.
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Descripcion del modelo de negocio

La Curaduria se plantea como una plataforma cultural digital que articula exploracion,
visibilidad, gestion y monetizacion para el arte y la cultura. En este sentido, opera como un
espacio donde los usuarios pueden descubrir eventos, contenidos, espacios y perfiles culturales,
mientras que artistas, gestores, espacios y proyectos pueden organizar su informacion,
promocionar su oferta y acceder a nuevas oportunidades de circulaciéon econdmica.

El modelo de negocio combina una logica de medio cultural, marketplace y plataforma de
servicios digitales. Su propuesta de valor radica en aportar visibilidad, organizacion y
herramientas de conexion dentro del ecosistema cultural, consolidandose como una
infraestructura digital que integra un catalogo de oferta cultural, perfiles de agentes, contenidos
editoriales y servicios de monetizacion.

La monetizacion del modelo se estructura en tres lineas principales. La primera
corresponde a un sistema de suscripciones, mediante el cual usuarios y profesionales del sector
pueden acceder a beneficios y funciones adicionales dentro de la plataforma. La segunda se basa
en el cobro de comisiones sobre las transacciones realizadas en el marketplace, incluyendo la
venta de entradas, la gestion de reservas, la contratacion de talento y la comercializacion de
productos culturales. La tercera linea corresponde a la pauta publicitaria, orientada a marcas y
organizaciones interesadas en promocionar productos o servicios ante una audiencia segmentada
y afin al consumo cultural.

En conjunto, estas lineas configuran un modelo de negocio hibrido que combina
promocion, intermediacion y monetizacion digital, permitiendo que La Curaduria funcione como
un medio de visibilidad para la oferta cultural y como una infraestructura de circulacion

economica para el sector.
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Los elementos adicionales pueden verse en el Business Model Canvas a continuacion en

la figura 10.

1. Problema

* Informacion cultural

fragmentada en miltiples
redes y agendas.

« Dificil decidir qué hacer:

saturacion de eventos y
poca curaduria.

* Salto multiplataforma que

hace la experiencia de
usuario tediosa y
vulnerable a caer en el
doomscrilling.

* Promotores y espacios sin

una herramienta unificada
de visibilidad, datos y
venta,

« Fatiga mental por redes

generalistas como
instagram.

7. Estructura de costos

digitales.

4.

Solucion

+ La Curaduria es una guia

abierta diseiiada para responder
a una problematica estructural
del ecosistema cultural: la
fragmentacion de la
informacin y la ausencia de
una infraestructura digital que
articule usuarios, creadores y
gestores.

w

. Métrica clave

 Namero de usuarios

activos mensuales.

* Suscriptores anuales

premium y pro que
componen ¢l MRR.

* Tecnologia no-code, hosting y herramientas

* Equipo editorial/curaduria, disefio y soporte.
* Marketing y actividades de comunidad.

[

. Propuesta de valor.

* Su valor diferencial radica

en una arquitectura
integrada que articula
cartelera curada, archivo
periodistico y audiovisual,
directorio profesional,
contenidos sonoros y un
mapa interactivo. Esta
estructura permite
organizar la informacion
cultural, facilitar
decisiones informadas y
fortalecer los vinculos
entre actores del
ecosistema.

9. Ventaja injusta

« Estudio de Superestacion
con equipos para
realizacién de contenidos
propios y en alianza con
creadores, medios y
gestores.

* Oficinas ubicadas
estratégicamente.

6. Canales

* Web/app de la guia, redes
sociales (Instagram,
TikTok), newsletter.

* Alianzas con espacios,
festivales, medios ¢
instituciones culturales.

8. Flujo de ingresos

2. Clientes

+ Exploradores urbanos de
cultura (18-40, Bogotd y
otras ciudades).

* Artistas, gestores,
promotores y espacios
culturales.

* Marcas e instituciones que
buscan audiencia
culturales segmentadas.

ncias

« Suscripciones Premium (usuarios) y Pro/Profesionales (agentes culturales).
« Comisiones por venta de entradas y servicios.
+ Pauta nativa y proyectos/convocatorias con sector publico y marcas.

Figura 10. Lean Canvas del modelo de negocio de La Curaduria. Fuente: elaboracion propia.

La Curaduria funciona como un sistema de mediacion que facilita el descubrimiento de

proyectos, la circulacién de contenidos y la conexion entre ptblicos, creadores, espacios y

medios, fortaleciendo la sostenibilidad del ecosistema cultural en linea con los enfoques de

gestion de ecosistemas creativos (UNESCO, 2022, p. 35). Para expandir el modelo, se agrega el

Business Model Canvas de La Universidad EAN.
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1. Aliados clave 4. Actividades y 3. Propuesta de valor 9. Relacionamiento 2. Segmento de
procesos . . S clientes
» Guia abierta digital « Comunidad activa en la
. MT‘dmj y radios . * Guia d\c eventos con mapa para descubrir y 2]?:11or|1;a|li»'\:cdca. « Exploradores
culturales, promotores y resenas. entende 3 ¢ Soporte agil y anos de ¢ g
y espacios (clubs, salas, * Perfiles curados de artistas ‘m""d_‘r qué hacer acompanamiento editorial urbanos dL_Luhurd‘
festivales, galerias). Y espacios. en la ciudad, con a proyectos : Pm:;mlorc.s.
« Instituciones piblicas * \‘I'_i':“ld,c c':l"“:ji“s iy»n filtros y contexto pro u'uon.sly |
3 SEIVICI0S, SUSCl Clones TS oS C| S C! ales
de cultura y economia l,:c“‘lu!" o peins curado. espacios culturales.
creativa. S * Herramientas de * Marcas e
* Proveedores no-code, visibilidad, datos instituciones que
hosting, analitica y basicos y buscan audiencias
pasarela de pagos. monetizacion para culturales.
+ Comunidad de
s A et agentes culturales :
primeros usuarios y 5. Recursos . Tg' g 6. Canales
aliados creadores. 7 'E‘u" " ‘“'( i
+ Equipo con experiencia informacion + Web/app de la guia, redes
cultural y tecnolégica. CXpﬂlldid'd sociales y newsletter.
+ Plataforma no-code y base « Alianzas con espacios,
de datos propia. festivales, medios e
* Red de aliados y datos de instituciones.
encuestas/entrevistas.
7. Estructura de costos economicos, sociales y ambientales 8. Beneficios economicos, sociales y ambientales
 Tecnologia, contenido, marketing y soporte. « Comisiones, suscripciones, pauta y proyectos con sector piblico.
* Trabajo de curaduria y acompaiiamiento a escenas emergentes. * Mayor visibilidad y articulacion de escenas independientes.
+ Consumo energético de servidores y uso de nube. * Reduccion de impresos y promocion de eventos con pricticas sostenibles.

Figura 11. Canvas sostenible del modelo de negocio Prisma/La Curaduria, con identificacion de beneficios
y costos econdomicos, ambientales y sociales. Fuente: elaboracion propia a partir del modelo de Canvas Sostenible de

la Universidad EAN.

Los canales combinan una plataforma web , una app, redes sociales, eventos presenciales
y alianzas estratégicas, articulando lo digital con la presencialidad, en consonancia con
propuestas de mediacion cultural hibrida.

Las actividades clave incluyen el desarrollo de la plataforma, el disefio de las piezas
graficas y de la interfaz, la creacion de contenidos, el levantamiento de capital y la activacion de
alianzas.

En términos de sostenibilidad, el modelo integra fuentes de ingreso diversificadas como
suscripciones premium y pro, patrocinios, comisiones en el marketplace y estimulos

institucionales. Esta diversificacion coincide con las recomendaciones para emprendimientos
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culturales que deben combinar ingresos de mercado, apoyos publicos y cooperacion para
asegurar su viabilidad (UNESCO, 2022 p. 62). De este modo, La Curaduria se plantea como un
modelo viable que genera valor econdémico, social y cultural, contribuyendo al fortalecimiento de

la economia creativa local, alineado con la Cuenta Satélite de Cultura y Economia Naranja de

Colombia (DANE, 2023 p.8)
Modelo de monetizacion y tipos de suscripcion
A continuacion se desglosan cada una de las lineas de negocio.

Tabla 1. Lineas de ingreso del modelo de negocio de La Curaduria.

Fuente H Descripcion
Suscripcion Acceso a preventas, descuentos, listas y otros beneficios propios de un
Premium marketplace cultural.
Suscripcion Herramientas avanzadas de gestion, visibilidad y analitica para agentes
Profesional culturales.
SaaS Licencias y servicios de software para gestion de booking, contratos y

datos culturales.

|Marketplace HComisi()n sobre entradas, bookings, merch y servicios culturales.

Publicidad contextual y campanas editoriales para marcas e instituciones

Pauta nativa .
aliadas.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo de monetizacion de La Curaduria.

Las suscripciones Pro estan pensadas para creadores, espacios y proyectos que buscan
mayor exposicion y monetizacion, en un contexto donde la visibilidad depende cada vez mas de
la combinacion entre estrategia de comunicacion, captacion de audiencias y uso de TICs,
elementos que Bonet identifica como centrales en la gestion de festivales y proyectos culturales
(Bonet, 2011, p. 145). Las suscripciones SaaS son mas avanzadas y estan orientadas a la gestion
y el manejo de datos para gestores, programadores y espacios culturales, en linea con tendencias

que promueven el uso de analitica y evidencia en la toma de decisiones en el sector cultural.
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La combinacion de suscripciones, marketplace y pauta nativa se inspira en modelos de
plataformas culturales que integran capas de monetizacion sobre infraestructuras de
descubrimiento y gestion, buscando equilibrar sostenibilidad econémica propia y de las ICC.
Objetivos empresariales

La definicion de objetivos se fundamenta en la metodologia Lean Startup, que plantea
ciclos de construir—-medir—aprender para validar hipdtesis de negocio (Ries, 2011 p.76). De esta
forma se plantean plazos dentro de las metodologias agiles que pueden cambiar facilmente.

Tabla 2. Objetivos por horizonte de tiempo de La Curaduria.

| Plazo H Objetivos principales

Corto (2025-2026- ||Lanzar web app, validar la capa de exploracion, activar suscripcion Pro y
1) cerrar ronda pre—semilla.

Mediano (2026-2— |Implementar la capa SaaS, expandir el marketplace y ejecutar ronda
2027) semilla.

|Largo (2028-2030) HEscalar en América Latina y consolidar una red cultural regional.

Fuente: elaboracion propia a partir de la planificacion estratégica del proyecto La Curaduria.
Estado actual del negocio

La Curaduria se encuentra en etapa pre—semilla, enfocada en el desarrollo del MVP, el
registro de marca y la consolidacion del equipo fundador. Esta fase corresponde a la validacion
temprana del problema-solucion propuesta para startups culturales digitales (Blank & Dorf,
2012, p. 112). Para marzo de 2026 se han recaudado 20 millones de pesos de un objetivo de 100
millones. Este levantamiento se realiza por medio de una estrategia de nota convertible,
complementados con una preventa de suscripciones Pro para early adopters. Aunque esta fase no
genera ingresos operativos significativos, produce validacion de mercado, aprendizaje de usuario
y traccion temprana, indicadores clave en el progreso de una startup.

Productos y servicios
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Los productos y servicios de La Curaduria corresponden a las suscripciones, el
marketplace y la pauta.

Tabla 3. Lineas de monetizacion.

| Linea H Descripcion

|Exploraci(’)n culturalHEventos, perfiles, contenidos y mapa georreferenciado.

|
|
|Suscripcién Pro HVisibilidad, presskit, estadisticas y herramientas de monetizaci()n.‘
|SaaS cultural HGesti(')n, booking, contratos y analitica avanzada. ‘
|Marketplace HEntradas, servicios, merch y colaboraciones. ‘
|Pauta nativa HAnuncios integrados y campafias editoriales contextuales. ‘

Fuente: elaboracion propia a partir del portafolio de servicios proyectado para La Curaduria.

La tabla presenta las principales lineas del modelo de negocio de La Curaduria. La
exploracion cultural constituye la base de la plataforma, al integrar eventos, perfiles, contenidos
y un mapa georreferenciado. A partir de esta infraestructura se desarrollan lineas de
monetizacién como la suscripcion Pro, el SaaS cultural, el marketplace y la pauta nativa,
orientadas a ofrecer herramientas de visibilidad, gestion, comercializacidon y promocion para los
distintos agentes del sector cultural.

Este portafolio responde a la necesidad de plataformas integrales que visibilicen el
panorama cultural y dinamicen dicha economia.

Mercado y potencial

Los estudios sobre economia creativa indican que el mercado global de bienes y servicios
creativos alcanza varios miles de millones de dolares, con fuerte crecimiento en segmentos
digitales (UNCTAD, 2022 p.12).

Tabla 4. Estimaciones de TAM, SAM y SOM para servicios culturales digitales de La

Curaduria.
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Métrica H Estimacion

TAM global ~USD 3.090 millones anuales en servicios digitales vinculados a cultura y
entretenimiento.

SAM LATAM Z‘U'SD 150 millones anuales asociados a plataformas y servicios culturales
digitales.

SOM - . . .

. ~ USD 15 millones anuales en servicios culturales digitales.
Colombia

Fuente: Estimaciones de TAM, SAM y SOM para ¢l mercado de servicios culturales digitales de La
Curaduria. Calculos propios a partir de los datos de exportaciones de bienes y servicios creativos del Creative
Economy Outlook 2022 de UNCTAD (2022) y de la Cuenta Satélite de Cultura y Economia Naranja del DANE

(2022)

En Colombia, la Cuenta Satélite de Cultura y Economia Naranja evidencia un sector en
expansion que requiere mayor articulacion e infraestructura digital para alcanzar su potencial
(DANE, 2023 p.8). Este contexto sugiere una oportunidad para plataformas especializadas como
La Curaduria.

La politica de economia naranja en Colombia se formaliza con la Ley 1834 de 2017,
también conocida como Ley Naranja, cuyo objeto es desarrollar, fomentar, incentivar y proteger
las industrias creativas basadas en bienes y servicios con valor cultural y propiedad intelectual.

Para el proyecto, esta ley implica reconocer a las industrias culturales y creativas como
un sector estratégico, susceptible de apoyo institucional, medicion econémica, financiacion,
incentivos y politicas publicas orientadas a fortalecer su sostenibilidad.

Ventajas competitivas

La Curaduria usa como ventaja competitiva la estrategia del océano azul. Encontrando un
espacio vacio del mercado donde puede responder a necesidades no resueltas. Llegar primero al
mercado es una ventaja que no funciona por su misma. Sostenerse implica hacer uso de otras

ventajas. En el caso de La Curaduria es una trayectoria de diez afios en el medio que genera
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confianza para el ecosistema y permite construir facilmente la red. Este capital social es
fundamental para ser el estdndar del mercado.

Adicionalmente se cuenta con acceso a recursos, espacios y contactos de la emisora 88.9
La Superestacion. Esta ventaja suma al capital social y a la infraestructura disponible.

Esta combinacion de factores da pie a que La Curaduria pueda desarrollarse y sostenerse
como lider de mercado.
Inversion requerida y viabilidad

La ronda pre—semilla busca 100 millones COP para desarrollo del MVP y adquisicion de
usuarios. La ronda semilla se plantea de USD 400.000 para escalar producto y equipo. Informes
recientes sefialan que los emprendimientos creativos digitales suelen requerir varios afios para
alcanzar el punto de equilibrio, pero pueden generar impactos significativos en empleo y valor
agregado una vez consolidados. Las proyecciones financieras de La Curaduria estiman equilibrio
hacia 2028 (Véase Anexo F) y crecimiento sostenido posterior, apoyado en ingresos
diversificados y en la expansion regional (UNCTAD, 2022 p.12).
Equipo de trabajo

La Curaduria cuenta con dos socios fundadores con experiencia en periodismo cultural,
gestion creativa y produccion de contenidos, lo que responde a la recomendacion de conformar
equipos interdisciplinarios que integren capacidades culturales, tecnologicas y de negocio
(Gomez Cabarcas, 2017). El proyecto esta acompanado por advisors financieros de la

Universidad EAN y busca incorporar perfiles en gestion, mercadeo, disefio y desarrollo.
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Analisis del Sector

El sector cultural y creativo en Colombia ha experimentado un crecimiento sostenido
durante la ultima década. Este ha estado impulsado por la convergencia digital, 1a consolidacion
de politicas publicas para la cultura y el posicionamiento del pais como un referente artistico en
América Latina. Asi lo sefialan los informes recientes del Ministerio de Cultura y de la Cuenta
Satélite de Cultura y Economia Creativa, en el marco de la Politica Integral de Economia
Creativa o politica de economia naranja, creada por la Ley 1834 de 2017 y desarrollada
posteriormente mediante decretos y medidas de fomento para las industrias creativas.

Bogota se ha consolidado como una metrépolis cultural, con una alta concentracion de
eventos, agentes culturales, espacios independientes y publicos especializados. La capital se
articula con otras ciudades clave como Medellin, Cali, Barranquilla, Cartagena y Bucaramanga,
que cuentan con escenas locales activas y circuitos culturales propios (DANE, 2023, p. 24). Este
ecosistema ha ampliado la oferta cultural y los habitos de consumo, pero también ha
profundizado problematicas relacionadas con la fragmentacion de la informacion, la
precarizacion laboral y la dependencia de redes sociales generalistas. Aspectos que han sido
advertidos por estudios sobre ecologias medidticas y trabajo cultural en entornos digitales
(Scolari, 2015, p. 89; UNESCO, 2022, p. 42).

Analisis externo con modelo PESTEL

Para la descripcion y andlisis del entorno externo se hace uso del modelo PESTEL. Este
divide el entorno en seis niveles: politico, econdomico, social tecnologico, ecologico o sostenible
y legal. A continuacion la descripcion y analisis de cada aspecto.

Desde el plano politico, la democratizacion de los medios de comunicacion y el acceso a

la cultura ha ocupado un lugar central en el discurso de nacion de los ultimos afos. Iniciativas
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como la politica de economia naranja y, posteriormente, el fortalecimiento del enfoque en
economias creativas han generado un marco favorable para el sector mediante incentivos
tributarios, estimulos, convocatorias publicas y programas de fortalecimiento institucional. Estas
politicas han contribuido a legitimar la cultura como un sector estratégico para el desarrollo
economico y social, creando un entorno propicio para el surgimiento de emprendimientos que
integren tecnologia, innovacion y gestion cultural. Co-Crea es la iniciativa mas reciente para
incentivar la inversion en el sector por medio de beneficios tributarios muy favorables.

En el &mbito econdmico, aunque la situacion fiscal del pais presenta tensiones, el sector
cultural ha demostrado resistencia. La Cuenta Satélite de Cultura reporta que el valor agregado
cultural se ha mantenido en crecimiento y que actividades como espectaculos en vivo, servicios
creativos y contenidos digitales se mantienen en crecimiento.

El gasto de los publicos en experiencias culturales, eventos y consumo artistico no se ha
visto afectado y ha mostrado recuperacion posterior a la pandemia, generando oportunidades
para proyectos que articulen oferta cultural y servicios digitales (UNCTAD, 2022 p.32). Al
mismo tiempo, la precarizacion del trabajo cultural y la alta informalidad evidencian la necesidad
de soluciones que aporten formalizacion, profesionalizacion y sostenibilidad econémica, lo que
representa una oportunidad clara para el modelo de negocio en cuestion.

Desde una perspectiva social, Bogota es uno de los principales nodos culturales de la
region. Tiene altos indices de participacion en actividades artisticas y culturales segun las
encuestas de cultura ciudadana (Secretaria de Cultura, Recreacion y Deporte, 2023). El
crecimiento del publico asistente a eventos, impulsado por grandes productoras y escenarios de
alto aforo, ha consolidado a la ciudad como una plaza atractiva para circuitos artisticos

nacionales e internacionales. También ha fortalecido un publico interesado en propuestas
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independientes, locales y de nicho, que requiere herramientas mas efectivas para descubrir,
comprender y decidir qué experiencias culturales consumir. Esta demanda se ve frente a una
saturacion informativa que dificulta la exploracion cultural y fragmenta la experiencia del
usuario.

En términos tecnologicos, el contexto de 2026 ofrece condiciones altamente favorables
para el desarrollo de proyectos como La Curaduria. La expansion de la conectividad, el acceso a
herramientas no-code, servicios de streaming de alta calidad y plataformas colaborativas ha
permitido que pequefios equipos desarrollen infraestructuras digitales con estructuras ligeras y
escalables, fenomeno descrito en diversos informes sobre transformacion digital y cultura
(UNESCO, 2025). Ademas, la postura del Estado frente al fortalecimiento de la infraestructura
digital y la conectividad expresada en planes nacionales de transformacion digital y en
programas distritales de innovacion, facilita el despliegue de proyectos tecnologicos culturales,
reduciendo barreras de entrada y habilitando procesos de desarrollo (Ministerio de Cultura,
2024).

La sostenibilidad constituye un eje transversal del proyecto. En el plano social, existe una
oportunidad significativa de impacto al contribuir a la sostenibilidad de las industrias culturales,
tradicionalmente marcadas por informalidad, bajos ingresos y escasas oportunidades de
crecimiento, tal como han documentado los informes sobre trabajo cultural en Colombia (DANE,
2023, p. 45). En el ambito ambiental, una plataforma cultural digital puede actuar como aliada
estratégica en la promocion de practicas amigables con el medio ambiente, energias limpias y
modelos responsables de organizacion de eventos, alinedndose con las politicas culturales y
ambientales impulsadas en Bogota, donde la sostenibilidad y la inclusion social son prioritarias

en la gestion cultural (Secretaria de Cultura, Recreacion y Deporte, 2023).
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Desde el punto de vista legal, el sector cultural se encuentra regulado por marcos
normativos asociados a la economia creativa, la propiedad intelectual, la proteccion de datos y
los derechos de autor. Existen leyes especificas para el cine, la musica y las salas concertadas
que pueden favorecer el desarrollo del proyecto mediante estimulos y beneficios institucionales,
como la Ley del Cine, la Ley de Espectaculos Publicos y los programas de apoyo a salas de
teatro y musica en vivo (Ministerio de Cultura, 2024). Si bien la gestion de derechos de autor,
particularmente en relacion con entidades como SAYCO, implica retos operativos, el marco
legal es claro y ofrece oportunidades para la formalizacion y profesionalizacion de
emprendimientos culturales digitales.

Analisis interno con modelo 5 fuerzas de Porter

El analisis de las fuerzas competitivas evidencia un entorno exigente pero con espacios
estratégicos para ser competitivos. La amenaza de nuevos competidores es moderada: la
digitalizacion y las herramientas tecnoldgicas facilitan la entrada de nuevos actores, pero la
construccion de comunidad y la integracion de servicios requieren conocimiento profundo del
sector, legitimidad cultural y una inversion sostenida en contenidos y relaciones. Esto suele ser
una barrera de entrada en las industrias culturales (Bonet, 2011, p. 17). El poder de negociacion
de los proveedores es igualmente moderado, dado que el mercado de software y servicios
tecnoldgicos es amplio y competitivo, permitiendo negociar precios o establecer alianzas
estratégicas, especialmente en areas de comunicacion y difusion cultural.

El poder de negociacion de los usuarios finales es de moderado a alto, debido a la
existencia de multiples alternativas sustitutas para el descubrimiento cultural, como redes
sociales, agendas institucionales y plataformas globales, en linea con los patrones identificados

por los informes de consumo digital de noticias y contenidos (Newman et al., 2024 p.23). Esto
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exige una propuesta de valor clara y diferenciada para generar un valor percibido suficiente que
incentive la adopcion. En contraste, para los agentes culturales, gestores y compradores
profesionales, el poder de negociacion es bajo a moderado, ya que no existen soluciones
integrales equivalentes en el mercado local, configurando un escenario cercano a un océano azul
para plataformas especializadas.

La amenaza de productos sustitutos es alta, especialmente por la presencia dominante de
plataformas como Instagram, TikTok, WhatsApp, Eventbrite o Resident Advisor, que compiten
por la atencion del usuario. Sin embargo, estas plataformas presentan limitaciones estructurales
asociadas a la saturacion publicitaria, la priorizacion del engagement, la fatiga digital y la falta
de contextualizacion local, factores que han sido ampliamente discutidos en estudios sobre
ecologias mediaticas y cultura digital (Orozco, 2020; van Dijck et al., 2018). La rivalidad entre
competidores existentes es elevada. La diferenciacion por experiencia de usuario, curaduria
editorial e integracion de servicios resulta determinante para la sostenibilidad.

Tabla 5. Analisis de las cinco fuerzas de Porter para La Curaduria.

Nivel . g
Fuerza . Descripcion
estimado
Amenaza de nuevos La tecnologia facilita la entrada, pero la comunidad, la
. Moderado . e

competidores curaduria y la legitimidad cultural crean barreras.
Poder de negociacion de Moderado Existe una oferta amplia de software y servicios
proveedores tecnologicos, lo que permite negociar o crear alianzas.

Poder de negociacion de [Moderado— |[Los usuarios tienen varias alternativas, por lo que la
usuarios finales alto propuesta de valor debe ser clara y diferenciada.

Hay pocas soluciones integrales para gestores y

Poder d iacion de ||Bajo— )
oder de negoctacion de §bajo creadores, lo que abre una oportunidad para plataformas

agentes culturales moderado -

especializadas.
Amenaza de productos Alta Redes sociales, plataformas de eventos y canales de
sustitutos mensajeria compiten por la atencion del usuario.
Rivalidad entre Alta El mercado es fragmentado y exige diferenciacion por

competidores existentes experiencia, curaduria e integracion de servicios.
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Fuente: Analisis de las cinco fuerzas de Porter para La Curaduria en el ecosistema cultural digital
colombiano. Elaboracion propia con base en Porter (2008), Comunian y England (2020), Orozco (2020), van Dijck

et al. (2018) y en el diagnostico sectorial de La Curaduria.

Analisis de la competencia

El andlisis de competencia de La Curaduria parte del mercado de plataformas digitales
para la promocion, exploracion y circulacion de bienes y servicios culturales. En este mercado no
todos los actores compiten de la misma manera. Algunas plataformas se enfocan en vender
entradas, otras en mostrar eventos, otras en producir contenido y otras funcionan como redes
sociales o guias generales que los usuarios usan para descubrir planes.

Por eso, para hacer mas claro el andlisis, la competencia se organizo en tres grupos:
competidores directos, competidores indirectos y sustitutos funcionales. Los competidores
directos son plataformas que se acercan mas a la propuesta de La Curaduria, porque combinan
agenda, descubrimiento cultural, perfiles o comunidad. En este grupo se ubican Resident Advisor
y Dice.

Los competidores indirectos son plataformas que resuelven una parte del problema, sobre
todo la publicacion de eventos y la venta de entradas. Aqui se encuentran Sympla, Eventbrite,
Shotgun, Sonik y Rave Dates. Estas plataformas son relevantes porque ayudan a circular eventos,
pero su foco principal estd mas en la transaccion que en la construccion de una guia cultural
amplia.

Finalmente, los sustitutos funcionales son plataformas que no fueron creadas
especificamente para la exploracion cultural, pero que los usuarios usan con ese fin. En este
grupo estan Instagram y Tripadvisor. Instagram funciona como una herramienta de

descubrimiento informal, mientras que Tripadvisor opera como una guia general de lugares y



Disefio de un modelo de negocio para La Curaduria: una guia 47
cultural abierta orientada a la sostenibilidad de las ICC

experiencias. Sin embargo, ninguna de estas plataformas organiza la oferta cultural local desde
una logica especializada.

A partir de esta clasificacion, el mapa de posicionamiento se construye con los actores
mas cercanos a la propuesta de valor de La Curaduria, diferenciando el tipo de rivalidad que
representa cada plataforma y evitando comparar de la misma manera modelos de negocio que

funcionan bajo l6gicas distintas.

INTERACTIVO
| |
ShotGun cUuapu=a1o0
Sympla
Event Brite
GENERALISTA ESPECIALIZADO
Dice
Sonik Resident Advisor
Rave Dates
INFORMATIVO

Figura 12. Mapa de posicionamiento competitivo de La Curaduria frente a plataformas de guias culturales,
redes sociales y ticketing, segun tipo de contenido (solo eventos vs. eventos, perfiles y contenidos) y alcance de

escenas (nicho especifico vs. nicho diverso).

Conclusiones del mapa de posicionamiento

El mapa de posicionamiento evidencia que las plataformas analizadas se distribuyen entre
dos tensiones principales: por un lado, el nivel de especializacion cultural, y por otro, el grado de
interactividad que ofrecen a los usuarios y agentes del sector. En el cuadrante generalista e
interactivo se ubican plataformas como Eventbrite, ShotGun y Sympla, que facilitan

principalmente la publicacion de eventos y la venta de entradas, pero no necesariamente
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construyen una lectura curatorial o contextual del ecosistema cultural. Estas herramientas son
funcionales para la transaccion, aunque su propuesta no esta centrada en organizar la cultura
como red de eventos, perfiles, contenidos y comunidades.

En el extremo mas especializado aparecen referentes como Dice y Resident Advisor, que
se acercan mas a escenas culturales especificas, especialmente musicales, y ofrecen mayores
niveles de curaduria, comunidad o reconocimiento dentro de ciertos nichos. Sin embargo, en el
mapa se observa que su alcance sigue estando concentrado en segmentos particulares y no
necesariamente en una articulacion amplia del ecosistema cultural local. Por su parte,
plataformas como Sonik y Rave Dates se ubican en zonas mas informativas o de menor
integracion funcional, lo que muestra que aun existe una separacion entre quienes informan,
quienes venden y quienes construyen comunidad.

En este contexto, La Curaduria se posiciona en el cuadrante especializado e interactivo,
ocupando un espacio de oportunidad dentro del mercado. Su propuesta no se limita a publicar
eventos o facilitar transacciones, sino que busca integrar cartelera, perfiles culturales, contenidos
editoriales y herramientas de conexion en una misma plataforma. Esto permite diferenciarla de
competidores que resuelven funciones parciales y plantea un modelo hibrido orientado a
organizar, contextualizar y activar la oferta cultural.

En sintesis, el mapa muestra que la competencia actual se encuentra fragmentada entre
plataformas generalistas de ticketing, agendas informativas y referentes especializados de nicho.
Esta lectura permite identificar una oportunidad para una plataforma cultural mas integrada,
capaz de combinar descubrimiento, curaduria, comunidad, contenido y monetizacion. Para
ampliar este andlisis, se desarrolla posteriormente una matriz comparativa que permite observar

con mayor detalle el valor diferencial de La Curaduria frente a sus competidores mas directos.
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Tabla 6. Matriz comparativa de la competencia

49

Funciones / Resident Dice Eventbrite / || Shotgun / La Curaduria

plataformas Advisor Sympla Sonik
List

istado de v v v v v
eventos
Venta de .
entradas v v v v v (previsto)
Perfiles de v (artistas, v X X :s;:gfgas’

t imi )

agentes clubs) (limitado) broyectos)

. . v (cronicas,
Contenidos v (reviews, X X X -
editoriales articulos) resenas,

curaduria)
Comunidad / ||V (ratings, v v (UGC con
) , : . X X .
interaccion reviews) (usuarios) filtro curatorial)
Diversidad de || X (enfocado en||A v (eventos |V (eventos é(:ﬁc?séca, arte,
escenas electronica) (limitado)  |variados) especificos) p ’
proyectos)
vael de. , Medio Medio Bajo Bajo Alto
Integracion
. i6n +
Enfoque Nicho + Eventos + . - Explo'rctmon
. .y . : Transaccion |Transaccion  |jconexion +
principal exploracion ticketing e
conversion

Fuente: Elaboracion propia a partir de la revision de funcionalidades y modelos de uso de Instagram,

Resident Advisor, Sympla, Eventbrite, Shotgun, Dice, Sonik, Rave Dates y Tripadvisor (consultas web 2024—2026).

Conclusion de la matriz comparativa

La matriz comparativa permite evidenciar que las plataformas analizadas se especializan

en resolver funciones especificas dentro del ecosistema cultural, principalmente la publicacion de

eventos y la venta de entradas. Las tiqueteras como Eventbrite, Sympla, Shotgun y Sonik

presentan un enfoque centrado en la transaccion, con baja integracion de contenidos, perfiles o

herramientas de exploracion cultural. Por su parte, Resident Advisor y Dice incorporan
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elementos adicionales como comunidad o curaduria, pero su alcance estd limitado a ciertos
nichos o funcionalidades parciales.

En contraste, La Curaduria plantea un modelo de mayor integracion, al combinar en una
misma plataforma la exploracion de eventos, la estructuracion de perfiles de agentes culturales y
la generacion de contenidos editoriales. Esta integracion permite no solo facilitar la transaccion,
sino también organizar, contextualizar y conectar la oferta cultural, respondiendo a las
limitaciones identificadas en las plataformas existentes.

En sintesis, la matriz evidencia que el mercado actual se encuentra fragmentado entre
soluciones transaccionales y soluciones de nicho, lo que abre una oportunidad para plataformas
que articulen estas dimensiones y funcionen como infraestructuras completas de exploracion y
circulacion cultural.

Conclusion general del andlisis de competencia

En sintesis, el analisis del mapa de posicionamiento y de la matriz comparativa muestra
que ninguna de las plataformas revisadas combina, en un mismo modelo, tres elementos: perfiles
de agentes del sector, eventos y actividades y contenidos generados por usuarios. La Curaduria
ocupa asi un espacio estratégico donde puede articularse con tiqueteras y redes sociales
existentes, pero ofreciendo un valor diferencial como mediadora cultural que organiza, filtra y
conecta la informacion dispersa del ecosistema cultural.

Conclusion del analisis

El andlisis del entorno permite concluir que La Curaduria se encuentra en un escenario
con oportunidades amplias y riesgos gestionables. El respaldo institucional al sector cultural, el
aumento del consumo de bienes y servicios culturales, la consolidacion de infraestructuras

digitales y la demanda insatisfecha de herramientas de mediacion cultural configuran un contexto
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propicio para el surgimiento de plataformas que integren agenda, perfiles y contenidos. En este
marco, la propuesta de una guia cultural abierta se alinea con tendencias de profesionalizacion
del ecosistema cultural y con la necesidad de ordenar la oferta dispersa en multiples canales.

Al mismo tiempo, se identifican amenazas relevantes: saturacion informativa,
dependencia de algoritmos y plataformas globales, concentracion del mercado en grandes actores
de ticketing y entretenimiento, y volatilidad de la atencion de las audiencias. No obstante, estas
amenazas pueden ser afrontadas mediante un modelo que combine curaduria editorial,
participacion comunitaria, integracion con servicios existentes (ticketing, redes sociales) y una
narrativa de legitimidad cultural, coherente con las recomendaciones de organismos
internacionales sobre plataformas culturales responsables, diversidad de contenidos y centralidad
de los agentes locales. Bajo estas condiciones, el entorno ofrece mas oportunidades que riesgos
para la viabilidad econdmica, la diferenciacion competitiva y la proyeccion de La Curaduria

como mediadora del ecosistema cultural colombiano.
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Investigacion y Validacion del Mercado

Disefio de la investigacion

La investigacion se disefid6 como un estudio aplicado, orientado a resolver un problema
concreto del ecosistema cultural. Se combin6 el método hipotético-deductivo con procesos
inductivos, en un proceso de iteraciones que comprende construccion, medicion y aprendizaje,
propio de la metodologia Lean Startup.
Enfoque general

El estudio parte de una hipdtesis sobre el potencial de una plataforma de mediacion
cultural. Se plantea un modelo de negocio a partir de evidencia empirica y se presenta a
diferentes publicos para recibir retroalimentacion y entender que tan acertada es la hipotesis. El
objetivo es realizar estas iteraciones hasta lograr una correspondencia satisfactoria entre el
producto y el publico objetivo.
Etapa 1. Formulacion del problema e hipotesis

A partir de la observacion del ecosistema cultural local se identifican la fragmentacion de
la informacion, la baja articulacion entre agentes y las limitaciones de las plataformas existentes.
Con base en este diagndstico se formula la hipdtesis: una startup digital de mediacion cultural
puede mejorar la exploracion y gestion cultural y aportar a la sostenibilidad de las ICC.
Etapa 2. Validacion exploratoria del problema

Se realizan 10 entrevistas estructuradas para contrastar y precisar el problema detectado.
(Véase Anexo B)
Muestra intencional:

e 2 profesores de finanzas de la universidad
e 3 gestores culturales

e 3 usuarios culturales
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e 2 creadores/artistas
Las entrevistas estan enfocadas en la circulacion de informacion, uso de plataformas y
retos para la sostenibilidad econdmica de proyectos culturales.
Etapa 3. Diseiio del MV'P y validacion cualitativa
Con la hipotesis afinada se desarrolla un Producto Minimo Viable (MVP): una cartelera
cultural. Se realizan entre 40 y 50 entrevistas semiestructuradas y desestructuradas en eventos y
espacios culturales, para explorar:
e Comprension del concepto de la app
o Relevancia percibida y casos de uso
o Funcionalidades consideradas prioritarias
Esta etapa introduce el componente inductivo, al ajustar la propuesta segin los relatos y
necesidades emergentes. (Véase Anexo C)
Etapa 4. Prototipo y validacion cuantitativa
Se elabora un prototipo funcional conceptual y se disefia una encuesta estructurada
aplicada a 109 personas vinculadas al sector cultural, con predominio del rango 25-39 afios.
Distribucion de la muestra segtn rol declarado:
e 64% usuarios culturales
e 24% gestores culturales
e 12% creadores/artistas
La encuesta mide hébitos, percepcion de valor, relevancia de funcionalidades, intencion de
uso y disposicion de pago, siguiendo el ciclo construir—medir—aprender propio de Lean Startup.
Para la construccion del instrumento se utilizaron preguntas de percepcion basadas en escalas

tipo Likert, orientadas a medir niveles de satisfaccion, acuerdo y valoracion de la propuesta.
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Asimismo, se incorporaron preguntas inspiradas en la metodologia de sensibilidad de precio de
Van Westendorp (1976), con el fin de identificar rangos de valor percibido a partir de categorias
como barato, pagable, caro pero aceptable y demasiado caro. Esta aproximacion permiti6 evaluar
no solo la disposicion de pago, sino también la relacion entre precio, percepcion de valor y
viabilidad comercial de la solucion.
Etapa 5. Consolidacion y proyeccion

A partir de la evidencia cualitativa y cuantitativa se inicia el desarrollo de un prototipo,
un modelo de negocio inicial y un roadmap de desarrollo agil. Esto permite proyectar el paso a
un MVP 2.0 funcional y la busqueda de una ronda presemilla.
Instrumentos de investigacion
Entrevista estructurada

Como parte inicial del proceso de investigacion, se aplicd un instrumento de entrevistas
semiestructuradas con el objetivo de validar el problema identificado y explorar la viabilidad de
un modelo de negocio orientado a la circulacion cultural en entornos digitales. Este instrumento
fue disefiado a partir del formato trabajado en la fase de anteproyecto (véase Anexo B) y se
enfoco en recoger percepciones sobre el uso de plataformas, la circulacion de informacion
cultural y los retos de sostenibilidad en el sector.

Se realizaron 10 entrevistas a una muestra intencional compuesta por diferentes perfiles
del ecosistema cultural: 2 profesores de finanzas, 3 gestores culturales, 3 usuarios culturales y 2
creadores o artistas. Esta diversidad permitié contrastar el problema desde distintas posiciones

dentro del sector, integrando visiones estratégicas, operativas y de consumo.
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Estructura de la entrevista: Las entrevistas se desarrollaron bajo un formato
semiestructurado, lo que permitié6 mantener una guia comun de preguntas y, al mismo tiempo,
profundizar en temas relevantes segun el perfil del entrevistado. Entre las preguntas orientadoras

se incluyeron:

. (Entiende la propuesta de valor y el modelo de negocio?

. (Qué fortalezas identifica?

. (Qué debilidades identifica?

. Desde su experiencia, /cuales son los principales retos para nuevos modelos de

negocio en medios digitales?

. (Qué estrategias recomendaria para adquirir y retener usuarios de manera
sostenible?

. (Qué recomendaciones tiene sobre alianzas, financiamiento o crecimiento del
proyecto?

El instrumento completo se presenta en el Anexo B.

Resultados principales de las entrevistas: Las entrevistas permitieron validar el problema
identificado desde la experiencia directa de los actores del sector. De manera general, los
participantes coinciden en que la informacion cultural se encuentra dispersa en multiples
plataformas, lo que dificulta su organizacién, acceso y aprovechamiento tanto para usuarios
como para gestores.

Asimismo, se identificd que las plataformas actuales priorizan la visibilidad basada en
algoritmos y métricas de interaccion, lo que limita la circulacion de propuestas culturales y

genera barreras para el posicionamiento de proyectos, especialmente en escenas independientes.
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En términos de modelo de negocio, los entrevistados reconocen la necesidad de
desarrollar soluciones que no solo ofrezcan visibilidad, sino que también integren herramientas
de monetizacion, articulacion de servicios y conexion entre agentes del sector.

Analisis de entrevistas: El analisis de las entrevistas permitié confirmar la existencia de
un problema estructural en la forma en que se organiza y circula la oferta cultural en entornos
digitales. Mas alla de la disponibilidad de plataformas, se evidencia una falta de integracion entre
contenidos, agentes y oportunidades econdmicas.

Estos resultados sirvieron como base para el disefio de los siguientes instrumentos de
investigacion, particularmente la encuesta, y para la formulacion de hipotesis mas precisas sobre
las necesidades del sector y las caracteristicas que deberia tener la solucion propuesta.

Encuesta

Con el fin de validar el problema de investigacion y orientar el disefio de la solucion, se
aplicé una encuesta estructurada a 109 personas vinculadas a la participacion en escenas de
musica, arte y cultura. La muestra presenta un predominio de poblacion residente en Bogotd y se
concentra principalmente en el rango de edad entre 25 y 39 afios.

En cuanto al rol dentro del ecosistema cultural, el 64 % de los participantes se identifican
como usuarios culturales, el 24 % como gestores culturales y el 12 % como creadores o artistas.
Esta distribucion permite abordar el problema desde distintas perspectivas del sector, integrando
tanto la experiencia de consumo como la de produccion y gestion cultural.

El instrumento fue disefiado para medir cinco variables principales: habitos de consumo
cultural, percepcion de valor de las plataformas actuales, relevancia de funcionalidades para una
plataforma cultural, intencién de uso y disposicion de pago. Para ello, se emplearon preguntas de

seleccion multiple y escalas tipo Likert, asi como preguntas orientadas a identificar rangos de
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precio percibido, basadas en la metodologia de sensibilidad de precio de Van Westendorp
(1976).
Estructura de la encuesta: La encuesta incluy6 preguntas orientadas a identificar patrones

de comportamiento y percepcion frente a la exploracion cultural. Entre las mas relevantes se

encuentran:

. (Con qué frecuencia asiste a eventos culturales?

. LA través de qué plataformas descubre eventos, lugares o artistas?

. (Qué tan satisfecho esta con las plataformas actuales para explorar cultura?

. (Qué tan util considera una plataforma que integre eventos, perfiles y contenidos
culturales?

. (Qué funcionalidades considera mas relevantes en una aplicacion cultural?

. (Estaria dispuesto a usar una plataforma de este tipo?

. (Estaria dispuesto a pagar por beneficios adicionales?

. (En qué rango de precio consideraria que la plataforma es barata, pagable, cara o

demasiado cara?

Resultados principales de la encuesta: Los resultados evidencian patrones consistentes
con el problema planteado. En primer lugar, Instagram se posiciona como el principal medio de
descubrimiento cultural, lo que confirma la dependencia de plataformas generalistas para la
circulacion de informacion cultural.

En términos de comportamiento, la mayoria de los participantes reporta una asistencia
frecuente a eventos culturales, lo que indica que existe una demanda activa por este tipo de

actividades.
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Sin embargo, al evaluar la satisfaccion con las plataformas actuales, una proporcion
significativa de los encuestados manifiesta niveles bajos o medios de satisfaccion, lo que sugiere
fricciones en la exploracion, organizacion y acceso a la oferta cultural.

Asimismo, los resultados muestran una alta valoracion de una plataforma que integre
eventos, perfiles de agentes culturales y contenidos editoriales, lo que valida la relevancia de la
propuesta de valor de La Curaduria. En relacion con la disposicion de pago, se identifican rangos
de precio percibido que permiten establecer hipotesis sobre la viabilidad de modelos de
suscripcion, evidenciando que el valor de la solucidn est4 directamente relacionado con la
claridad de sus beneficios.

Analisis del cliente frente a la propuesta de valor

La caracterizacion de los clientes permitio identificar tres grandes perfiles que interactiian
de manera diferenciada con la plataforma: Usuarios, Creadores y Gestores. Estos perfiles
representan roles funcionales dentro del ecosistema cultural y permiten precisar los customer
jobs, la localizacion y las oportunidades de valor que el modelo de negocio busca brindar.

Los Usuarios corresponden a publicos interesados en el consumo cultural, principalmente
jovenes y adultos jovenes urbanos con hébitos digitales y alta frecuencia de asistencia a
conciertos, fiestas, exposiciones y otras experiencias artisticas. Su problema principal no es la
falta de oferta, sino la dificultad para saber qué ocurre en la ciudad, donde sucede y qué vale la
pena atender, en medio de la saturacion de informacion dispersa en redes sociales, grupos de
WhatsApp y agendas incompletas.

La encuesta confirma este diagndstico: la mayoria declara que encontrar planes culturales
es de dificultad media o alta como se ve en la figura 12. Se mencionan frustraciones como “uno

se suele enterar tarde”, “hay muchas péaginas sueltas que no sigo” o “Instagram esta saturado de
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informacion, todo depende del algoritmo”. Para este segmento, el customer job central es decidir
qué hacer con su tiempo libre de forma informada, confiable y contextualizada, reduciendo el

tiempo de busqueda, el FOMO (fear of missing out) y el riesgo de perder su tiempo.

£Qué tan satisfecho(a) estds con la oferta de plataformas para explorar eventos, lugares, perfiles y
contenidos culturales?
109 respuestas
4
0 40 (36.7%)

35 (32.1%)
30

20

16 (14.7%)

10 11 (10.1%)
7 (6.4%)

1 2 3 4 5

Figura 13. Nivel de satisfaccion con la oferta de plataformas digitales para explorar eventos, lugares,
perfiles y contenidos culturales (n = 109). Fuente: elaboracion propia a partir de la encuesta de mercado aplicada al

publico cultural en Bogota.

Los Creadores incluyen artistas, DJs, colectivos y proyectos independientes que producen
contenidos, eventos y propuestas artisticas. Enfrentan problemas de visibilidad, circulacion y
registro: su trabajo se diluye en el flujo efimero de las redes, carece de espacios de
documentacién y no siempre llega a audiencias afines. Sus customer jobs se relacionan con
organizar un portafolio profesional, posicionar su trabajo en circuitos relevantes, monetizar a
través de entradas, servicios , arte 0 merch. También acceder a datos que orienten sus decisiones
de programacion, precios y comunicacion. La encuesta realizada muestra una alta valoracion de
funciones como el catalogo de artistas y espacios, las bases de datos de prensa, presskits
descargables, botones de cotizacion, pasarelas de pago y estadisticas avanzadas, lo que respalda

la oportunidad de una capa SaaS cultural integrada dirigida a este segmento y al de Gestores.
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Los Gestores agrupan a promotores, programadores, salas y espacios culturales,
festivales, marcas e instituciones que necesitan comunicar su programacion, contratar talento y
construir audiencias segmentadas. Sus customer jobs se centran en la buisqueda y circulacion de
artistas, servicios y publicos, y en contar con herramientas que faciliten procesos de booking,
contratos, pagos y campanas de comunicacion.

En las entrevistas, varios gestores insistieron en que “si es cierto que uno debe entrar en
200 lugares para saber qué esta pasando en Bogotd” y que no existe todavia una infraestructura
que unifique informacion y datos del ecosistema. Al mismo tiempo, recomendaron “diversificar
el modelo de negocio y no solo ser una plataforma tiquetera”, integrando servicios editoriales,
funciones de automatizacion y capas de datos que le den valor a la plataforma.

En términos de localizacion, los tres perfiles se investigaron principalmente en Bogota,
ciudad con alta densidad de oferta cultural, politicas publicas de economia creativa y escenas
diversas que hacen viable una plataforma de nicho con posibilidades de réplica a otras ciudades
latinoamericanas. La muestra se enfoca en un segmento de entre 25 y 34 afios que asiste a
eventos dos o mas veces al mes.

Casos de Uso por Segmento

Usuario Final (Publico General). Perfil: Joven urbano de 25-35 afios interesado en cultura,
musica y eventos, que actualmente usa Instagram y Facebook para buscar planes, pero pierde
tiempo y confianza en informacion dispersa.

Job To Be Done: "Quiero encontrar opciones culturales relevantes y confiables esta
semana sin tener que seguir 50 cuentas ni scrollear horas en redes."

Flujo en La Curaduria:

1. Entra ala Web App y decide si buscar algo especifico o explorar.
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2. Si busca: filtra por "conciertos electronicos", "este fin de semana", "chapinero", "entrada
gratis".
3. Siexplora: navega el mapa georreferenciado o listas curadas ("Lo mas esperado”, "Eventos
emergentes").

4. Llega a ficha curada que conecta evento + espacio + artistas + resefias.

5. Guarda eventos en su agenda personal, compra entrada con un clic o contacta al organizador.
Resultado: Ahorra tiempo, reduce friccion, aumenta confianza, descubre escenas nuevas.

Artista/Creador. Perfil: DJ, musico o artista visual con trayectoria emergente que necesita

organizar su portafolio, aumentar visibilidad y convertir alcance en oportunidades econdmicas.
Job To Be Done: "Quiero que mi trabajo sea facil de encontrar, que se vea profesional y

que me lleguen propuestas de espectaculos pagos sin tener que vender por DM todo el tiempo."
Flujo en La Curaduria:

1. Crea perfil profesional con portafolio, bio, links, calendario de disponibilidad.

2. Sube contenido (sets, fotos, videos) y lo vincula a eventos pasados.

3. Laplataforma conecta automdticamente su perfil con eventos, espacios y categorias.

4. Activa suscripcion Pro para visibilidad destacada, estadisticas y herramientas de presskit.

5. Recibe solicitudes de booking, guarda contactos en El SaaS y gestiona contratos digitales.
Resultado: Profesionaliza presencia, aumenta visibilidad, monetiza mejor su trabajo.

Espacio Cultural. Perfil: Club, galeria, teatro o centro cultural que programa eventos recurrentes

y necesita centralizar su agenda, vender entradas y medir resultados.
Job To Be Done: "Necesito una forma ordenada de publicar mi programacion, que la

gente la encuentre facil y que yo pueda vender entradas sin depender solo de redes sociales."

Flujo en La Curaduria:
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1. Crea perfil de espacio con ubicacion, categorias, fotos, historia.
2. Publica eventos que se conectan automaticamente con artistas y categorias.
3. Activa modulo de ticketing: la plataforma cobra 8% de comision, el

espacio recibe 92%.
4. Monitorea analiticas: guardados, clics, ventas, perfiles de asistentes.
5. Usa El SaaS para gestionar contratos con artistas y proveedores.
Resultado: Centraliza operacion, aumenta ventas, reduce costos de marketing.
Gestor y B2B. Perfil: Agencia de booking, marca cultural o institucion que busca talento o
servicios para eventos corporativos, festivales o campafias.
Job To Be Done: "Necesito encontrar artistas confiables rapido, comparar opciones, ver
trayectoria real y contratar sin friccion."
Flujo en La Curaduria:
1. Busca por tipo de proyecto, ciudad, categoria, rango de precio.
2. Compara perfiles estructurados con portafolios, resefias, calendario de disponibilidad.
3. Contacta directamente o solicita cotizacion mediante El SaaS.
4. Gestiona contrato, pagos y seguimiento en la plataforma.
5. Accede a reportes post-evento y analiticas de impacto.
Resultado: Reduce incertidumbre, acelera contratacion, profesionaliza relacion comercial.
A partir de estos hallazgos, la propuesta de valor de La Curaduria se reformula alrededor
de un problema claro y transversal: la dificultad de “saber qué hay y saber qué hacer” en la
ciudad. Esto ante el evidente problema de busqueda y gestion de Intagram, producto sustituto

que lidera el mercado como plataforma de exploracion cultural como se ve en la figura 13.
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¢Cual es el medio principal que usas para esto?

109 respuestas
@ Instagram
@ TikTok
18.3% WhatsApp (Grupos / Amigos)
@ Resident Advisor
e @ Eventbrite

@ Google (Busquedas, Google Maps)
@® Recomendacién de Amigos / Conocidos
@ Carteleras o volantes fisicos

12V

Figura 14. Medio principal utilizado para explorar eventos, lugares, perfiles y contenidos culturales (n =

109). Fuente: elaboracion propia a partir de la encuesta de mercado aplicada al publico cultural en Bogota.

La plataforma se define como un ecosistema digital permanente que integra mapa,
contenidos, directorio profesional, recomendaciones y herramientas de gestion, generando valor
simultaneo para Usuarios (exploracion confiable y personalizada), Creadores (visibilidad y
profesionalizacion) y Gestores (acceso a datos, talento y servicios de gestion).

Estudio piloto de mercado

El objetivo del estudio piloto fue evaluar la pertinencia de La Curaduria como guia
cultural centralizada, medir la disposicion de los tres perfiles a interactuar con la plataforma y
detectar fricciones de uso que orientaran la reformulacion del MVP.

En una primera fase se desarrollé un modelo de negocio que fue presentado a alrededor
de diez agentes del sector cultural —artistas, gestores, curadores y promotores— mediante
entrevistas semiestructuradas y sesiones de retroalimentacion. Esta etapa busco explorar la
recepcion de la idea, el lenguaje mas efectivo para comunicarla y la percepcion de vacios en las

herramientas digitales existentes.
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Los entrevistados coincidieron en que el diagndstico de fragmentacion era acertado
“Instagram est4 saturado de informacion”, “es cierto que uno debe navegar entre diversos
portales para saber qué hay”, pero sefialaron que el problema, tal como estaba formulado, “se
sentia lejano” y demasiado abstracto. También enfatizaron la necesidad de diversificar el modelo
de negocio para no convertirse simplemente en “otra plataforma de entradas”, insistiendo en que
el valor debia estar en la informacion, los servicios y los datos.

A partir de estos insumos se construyo un MVP 1.0 funcional: una cartelera digital de
eventos culturales que invitaba a Creadores y Gestores a subir directamente sus actividades
(Véase Anexo D).

Para esta fase se contactaron agentes activos del sector y usuarios frecuentes de eventos
captados a través de redes sociales, comunidades culturales y difusion organica. Las
herramientas de investigacion utilizaron observacion del uso de la plataforma (eventos
publicados, visitas, clics), entrevistas cualitativas sobre la experiencia de carga de informacion y
percepcion de valor, y un formulario de registro para medir la disposicion a seguir utilizando el
servicio.

Posteriormente se sentaron las bases para hacer una encuesta a una muestra mas amplia 'y
con una idea mas consolidada de la propuesta de valor. Esta se aplicé a mas de cien personas,
con preguntas sobre frecuencia de asistencia a eventos, facilidad para encontrar planes, canales
de descubrimiento, satisfaccion con las plataformas actuales, percepcion de necesidad de una app
centralizada y disposicion a pagar por suscripciones Premium y profesionales.

Esta encuesta permiti6 cruzar datos de comportamiento del consumidor con
investigaciones cualitativas que enriquecen la comprension sobre los dolores y alegrias junto a la

manera efectiva de aliviarlos y generarlas respectivamente.
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Resultados, demanda potencial y oportunidades de mercado

Los resultados del MVP 1.0 mostraron que, aunque la cartelera digital resolvia
parcialmente el acceso a informacion dispersa, no generaba suficiente valor para los gestores en
ausencia de una base de usuarios consolidada. En las entrevistas sobre el prototipo, se destaco
que el disefo y la propuesta gustan mucho, pero que el formulario para subir eventos se veia
tedioso y no se entendia bien la funcion final del producto, mas alla de ofrecer una agenda
unificada similar a lo que ya se hacia en Instagram.

Esta falta de claridad sobre el valor diferencial, sumada a la baja masa critica, hizo que la
plataforma no despegara. Para los promotores no es tan atractivo ponerse a subir eventos si
todavia no hay muchos usuarios.

La experiencia empirica confirmo que el trabajo de subir eventos uno a uno, que luego
pasaban rapidamente y eran olvidados, generaba una dindmica ineficaz. El esfuerzo requerido no
se traducia en valor ni en conocimiento del ecosistema, lo que reforzo la necesidad de reorientar
el modelo.

Los eventos pasan rapidamente En cambio, los espacios culturales son mas permanentes.
Es por eso que el proyecto de La Circulander, una cuenta de Instagram que hace un mapa
cultural de Cali es tan exitoso. Ella sube a un mapa los lugares y hace resenas, lo que consolida
una base de datos con una editorial adicional que no es tan finita como los eventos. Basado en
esto, se realiza el segundo prototipo del proyecto. Este, junto al modelo de negocio, el simulador
financiero y el pitch, son los resultados de este trabajo.

Anadlisis competitivo segun la encuesta
La encuesta realizada permite dimensionar la oportunidad. En primer lugar, se confirma

que Instagram es la plataforma mas utilizada como canal principal para descubrir eventos y
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contenidos culturales, seguida a distancia por WhatsApp, Resident Advisor, TikTok y carteleras
fisicas, lo que muestra una fuerte dependencia de una infraestructura que no fue disefiada para la

exploracion cultural ni para la gestion profesional como se puede ver en la figura 14.

¢Dénde descubres eventos, informacién y contenidos culturales?
109 respuestas

Instagram 105 (96.3%)
TikTok 38 (34.9%)
WhatsApp (Grupos / Amigos) 46 (42.2%)
Resident Advisor 29 (26.6%)
Eventbrite[—0 (0%)
Google (Busquedas, Google... 24 (22%)
Recomendacion de Amigos /... 76 (69.7%)
Carteleras o volantes fisicos 34 (31.2%)
Trip Advisor{—0 (0%)
X|—1(0.9%)
Shotgun|—1 (0.9%)
Idartes|—1 (0.9%)
Plataformas independientes|—1 (0.9%)
Twitter|—1 (0.9%)
Twitter / X|—1 (0.9%)
Buscando en la pagina web...|—1 (0.9%)

0 25 50 75 100 125

Figura 15. Canales utilizados para descubrir eventos, informacion y contenidos culturales en Bogota (n =

109, respuesta multiple). Fuente: elaboracion propia a partir de la encuesta de mercado aplicada al ptblico cultural.

En segundo lugar, la calificacion promedio de satisfaccion con las plataformas actuales
se situa en un rango medio. Lo que implica que estas plataformas no resuelven plenamente las
necesidades de los usuarios.

En cuanto a la percepcion de necesidad, la mayoria de los encuestados considera “muy
necesaria” o “necesaria” una aplicacion que centralice la informacion sobre musica, arte y
cultura en su ciudad. Lo que confirma la existencia de una oportunidad de negocio clara como se
ve en la figura 15. Comentarios como “no existe una plataforma donde se puedan ver todos los
eventos tanto mega comerciales como alternos” o “seria mejor que todo esté publicado en un

solo lugar” sugieren la demanda.
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¢Qué tan necesaria ves una aplicacion que centralice de manera eficiente informacion sobre

musica, arte y cultura en tu ciudad?
109 respuestas

60
55 (50.5%)

40
36 (33%)

20

4 (3.7%) 3(2.8%) 11 (10.1%)

1 2 3 4 5

Figura 16. Percepcion de necesidad de una aplicacion que centralice la informacion sobre musica, arte y
cultura en una sola plataforma (escala de 1 a 5, n = 109). Fuente: elaboracion propia a partir de la encuesta de

mercado aplicada al publico cultural en Bogota.

Para el célculo de demanda potencial y proyeccion de ventas, se propone comenzar con
un modelo freemium. El acceso basico a la exploracion sera gratuito para Usuarios, mientras que
Creadores y Gestores podran acceder a una suscripcion Pro con beneficios de visibilidad,
herramientas de gestion y datos. Los resultados de la encuesta indican que el rango de precio
percibido como “barato sensato” para una suscripcion mensual se situa alrededor de 19.000
COP, mientras que el rango de “caro pagable” se aproxima a los 29.000 COP, con variaciones
entre 15.000 y 40.000 COP seglin intensidad de uso y capacidad de pago. Sobre esta base, se
proyecta una suscripcion anual Pro de entre 250.000-320.000 COP con descuento para
creyentes y early adopters, coherente con las expectativas de precio de la encuesta.

Si en la fase de lanzamiento se logra convertir al menos a 100 Creadores y Gestores en
suscriptores Pro dentro del mercado objetivo de Bogota, esto implica una demanda potencial
inicial de entre 25 y 32 millones de pesos anuales solo por suscripciones, a lo que se sumarian

ingresos por comisiones de ticketing y servicios B2B por el panel de gestion y el marketplace.



Disefio de un modelo de negocio para La Curaduria: una guia 68
cultural abierta orientada a la sostenibilidad de las ICC

Dado que la muestra de la encuesta se compone mayoritariamente de personas con alta
asistencia a eventos y fuerte dependencia de canales digitales, se puede inferir que el mercado
ampliado de agentes culturales en Bogota permite proyectar un crecimiento progresivo de la base
de clientes y la participacion de mercado en los proximos afos.

Conclusiones de la investigacion y validacion del mercado

* Instagram es hoy el principal canal para descubrir eventos, artistas y espacios culturales
en Bogota. La mayoria de usuarios se entera de la oferta cultural a través de cuentas de venues,
promotores, artistas y medios culturales.

* El proceso de descubrimiento ocurre principalmente por publicaciones, historias y
recomendaciones dentro de la red. Este proceso depende del algoritmo y de las cuentas que cada
persona sigue.

* Aunque Instagram funciona como canal de difusion, no cuenta con herramientas para
organizar la informacion cultural. No permite filtrar eventos, verlos en un mapa, comparar
opciones ni construir una agenda personal.

* Esto genera una experiencia fragmentada. Los usuarios deben navegar entre multiples
perfiles y plataformas para encontrar informacion completa sobre eventos, artistas o espacios.

* Las plataformas existentes suelen estar enfocadas en escenas o géneros especificos.
Ninguna integra de forma amplia y estructurada el panorama cultural completo de la ciudad.
Usuarios

* Los usuarios utilizan principalmente redes sociales para descubrir planes culturales,
pero el proceso es desordenado y poco eficiente.

* Existe interés en herramientas que permitan ver eventos cercanos, organizar planes y

acceder a informacion clara sobre artistas, espacios y actividades.
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* Funciones como mapas de eventos, agendas personales, recomendaciones y beneficios
como preventas o descuentos son altamente valoradas.
Gestores culturales

* Los gestores dependen principalmente de redes sociales para promocionar sus eventos.

* La visibilidad de sus actividades depende del algoritmo y del alcance de sus
publicaciones.

* No existen herramientas centralizadas que les permitan registrar, organizar y difundir su
programacion de manera estructurada.

Creadores y artistas

* Los creadores utilizan redes sociales como principal vitrina para mostrar su trabajo.

* Sin embargo, estas plataformas no ofrecen perfiles profesionales estructurados ni
facilitan la conexion directa con programadores, espacios o gestores.

* La visibilidad depende principalmente de la actividad en redes y de las conexiones
personales dentro del sector.

En conjunto, la investigacion confirma la oportunidad de desarrollar una plataforma que
organice la informacion cultural y mejore los procesos de descubrimiento y conexion dentro del
ecosistema. Estos resultados orientan la siguiente iteracion del proyecto hacia el desarrollo de un
sistema que integre mapa de eventos, catdlogo cultural interconectado y herramientas de gestion
para los distintos actores del sector. Esto permitiria articular mejor la oferta cultural de la ciudad

y facilitar el acceso a la cultura tanto para el publico como para los agentes que la producen.
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La ronda presemilla ya logré un levantamiento de 20 millones de pesos destinado al
branding y al desarrollo del primer MVP. El siguiente levantamiento buscara llevar a cabo las
funciones valoradas por los usuarios como el mapa cultural y el catdlogo articulado de eventos,
agentes y contenidos (Véase Anexo E).

En conclusion, la combinacion de encuesta, entrevistas y experimentacion con el MVP
permite confirmar que existe una oportunidad real para una infraestructura cultural digital que
articule exploracion, registro y gestion. Al mismo tiempo, evidencia riesgos asociados a la
necesidad de masa critica, la dependencia de dindmicas de red y el esfuerzo contraproducente de
trabajar con contenidos efimeros, lo que justifica el giro hacia un modelo centrado en contenidos
permanentes y servicios de valor para Usuarios, Creadores y Gestores. Este proceso de
investigacion sustenta la coherencia del modelo de negocio de La Curaduria y ofrece una base
solida para su proyeccion dentro de la economia creativa de Bogota y de la region.

Validacion del tamario de mercado

En conjunto, los procesos de investigacion y validacion desarrollados permiten sostener
la hipotesis inicial sobre el tamafo del mercado potencial de La Curaduria. La percepcion de
valor del servicio y la disposicion de pago observada en la muestra son coherentes con un
escenario en el que los usuarios culturales estdn acostumbrados a destinar recursos a
suscripciones y servicios digitales vinculados a musica, entretenimiento y plataformas culturales.

Este resultado se alinea con las tendencias regionales: en América Latina, el mercado de
suscripciones digitales supera los USD 20.000 millones y sigue creciendo, impulsado por el
consumo de streaming, contenidos culturales y servicios basados en plataformas. A su vez, cerca

de un 29% de la poblacion latinoamericana usa de forma habitual servicios de musica y cultura
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digitales, lo que indica una base amplia de usuarios, creadores y gestores familiarizados con

modelos de pago recurrente.

71
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Estrategia y Plan de Introduccion de Mercado

La estrategia de introduccion al mercado de La Curaduria se estructura en tres fases
consecutivas: Fase 1 (MVP 1.0), Fase 2 (MVP 2.0) y Fase 3 (BETA). Cada fase se asocia a un
hito de desarrollo del producto y a un nivel diferente de inversion en mercadeo, asi como a una
fuente de financiacion especifica: la Fase 1 se financia con ronda FFF (Friends, Family and
Fools), la Fase 2 con ronda presemilla y la Fase 3 con ronda semilla. En conjunto, estas fases
permiten pasar de la validacion de problema—solucidon con bajo riesgo a la operacion de una beta
publica extendida con mayor capacidad de producto y marketing, orientada a alcanzar una cuota
de mercado sostenible hacia 2027.

Este documento presenta los objetivos de mercadeo, las estrategias de producto y
servicio, las estrategias de distribucion, las estrategias de precio y modelo de ingreso, las
estrategias de comunicacion y promocion, y el presupuesto de la mezcla de mercadeo para cada
una de las tres fases. La estrategia se alinea con el ciclo de vida de la startup: primero se valida
el ajuste problema—solucion, luego se consolida traccion y se activa el modelo de ingresos, y
finalmente se escala la adquisicion y la retencion para avanzar hacia el product-market fit.
Estado actual del proyecto

La Curaduria se encuentra cerrando la Fase 1, habiendo lanzado el MVP 1.0, realizando
investigacion en eventos sectoriales clave y desarrollado aprendizajes fundamentales.
Actualmente se esta construyendo el prototipo 2.0 y planeando la ronda presemilla para financiar
el desarrollo y lanzamiento del MVP 2.0.

Objetivos y Estrategia General de Mercadeo
Objetivos Generales
La estrategia de mercadeo busca responder a las necesidades especificas de cada

momento del desarrollo de la startup, con objetivos diferenciados por fase:
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1. Lograr validacion temprana de la propuesta de valor y de la narrativa del proyecto ante usuarios

y potenciales inversionistas.

2. Alcanzar traccion inicial en Bogota con usuarios finales y agentes culturales clave (artistas,

espacios, promotores).

3. Activar y optimizar el modelo de ingresos mediante suscripciones Pro, servicios SaaS y

marketplace cultural.

4. Posicionar a La Curaduria como infraestructura cultural digital de referencia en Bogota, con

capacidad demostrada de expansion regional.
Estrategia por Fases
La introduccidn al mercado sigue una légica de escalamiento, donde cada fase afiade
complejidad operativa, canales de distribucion y recursos de marketing solo después de haber
validado supuestos criticos en la etapa anterior. Este enfoque reduce el riesgo financiero y
aumenta la probabilidad de product—market fit al basar las decisiones en evidencia empirica.

Tabla 7. Presupuesto del marketing mix inicial y gasto publicitario proyectado para La

Curaduria (2026-2027).

| Fase HProductoHF inanciaci(m” Objetivo central HMarketing (COP)‘
|Fase IHMVP 1.0 HFFF ”Validar problema—soluciénH 2.000.000 COP‘
|F ase ZHMVP 2.0 HPresemilla ”Generar traccion e ingresosH 20.000.000 COP‘
|Fase 3HBETA HSemilla ”Escalar y market fit H 58.000.000 COP‘
Total |- - - | 80.000.000 COP|

Fuente: Elaboracion propia a partir del simulador financiero y la planeacion de marketing de La Curaduria.
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Fase 1 — Ronda FFF (MVP 1.0)
Objetivos de Mercadeo
En la Fase 1 el objetivo central es validar el problema—solucioén sin compromisos
formales de pago. Los objetivos especificos incluyen:
1. Validar que existe una necesidad clara de una guia cultural estructurada frente a la
fragmentacion actual en redes sociales.
2. Identificar early adopters y aliados estratégicos en el ecosistema cultural de Bogota.
3. Construir un relato coherente y evidencias iniciales para la ronda presemilla.
Estrategia de Producto y Servicio
En esta fase se trabaja con un prototipo funcional y un MVP 1.0 enfocado en una agenda
basica de eventos, fichas culturales y primeros perfiles profesionales. El énfasis esta en:
1. Demostrar el concepto de "guia abierta interconectada".
2. Comprender mejor los dolores de los usuarios (pérdida de tiempo en busqueda, falta de
confianza en informacion dispersa).
3. Ajustar la propuesta de valor y la experiencia de uso mediante feedback directo.
Estrategia de Distribucion
El acceso al producto es directo y controlado, priorizando calidad de feedback sobre
volumen:
e Invitaciones personales a usuarios clave: promotores, artistas, asistentes intensivos a eventos
culturales.
e Pruebas guiadas y talleres de co-disefio en espacios culturales aliados.
e Uso de redes personales y comunidades culturales especificas (colectivos de musica

electronica, escuelas de arte, crews de DJs).
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Estrategia de Precio y Modelo de Ingreso
En la Fase 1 no se define una estrategia de precios formal. El objetivo es validar el
concepto y medir disposicion de pago de manera cualitativa, sin compromisos de suscripcion. La

monetizacion formal se introduce en la Fase 2 con el lanzamiento del MVP 2.0.

Estrategias de Comunicacion y Promocion

La comunicacion de la Fase 1 es de bajo costo y alta credibilidad:

e Presencia BTL en eventos sectoriales clave: BIME (Bilbao), BOMM (Bogot4d) y GoFest
(festival local), combinando observacion etnografica, conversaciones directas 'y
demostraciones del prototipo.

e Contenido educativo en canales propios (newsletter, blog, Instagram) para explicar el problema
cultural, mostrar avances del prototipo y recoger retroalimentacion.

e Networking dirigido con curadores, periodistas culturales, gestores institucionales y agentes
de financiacion.

Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Fase 1

El presupuesto estimado de mercadeo para esta fase es de $2.000.000 COP:

Tabla 8. Distribucion del presupuesto de marketing de la Fase 1 (MVP 1.0) de La

Curaduria.
% del
Rubro Valor (COP) total
Activaciones BTL y participacion en eventos (BIME, BOMM, 1.200.000 60%
GoFest) Ccop °
|Pr0ducci(’)n basica de contenido (diseflo, video, materiales) H 500.000 COPH 25%|
|Herramientas digitales y logistica H 300.000 COPH 15%|

2.000.000 o

Total Fase 1 COP 100%
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Fuente: Elaboracion propia a partir del simulador financiero y la estrategia de marketing de lanzamiento de

La Curaduria.

Fase 2 — Ronda Presemilla (MVP 2.0)
Objetivos de Mercadeo
En la Fase 2 el objetivo general es desarrollar y lanzar el MVP 2.0 en condiciones reales
de mercado, generar traccion medible y activar el modelo de ingresos como base para levantar
una ronda semilla.
e Alcanzar al menos 1.000 usuarios registrados con uso recurrente.
e Conseguir las primeras 100 suscripciones proactivas (creyentes iniciales).
e Construir métricas iniciales de CAC (costo de adquisicion de clientes), retencion mensual y
LTV (valor de vida del cliente) para inversionistas semilla.
Estrategia de Producto y Servicio
El producto evoluciona a un MVP 2.0 operativo con:
e Filtros avanzados de busqueda (fecha, tipo, lugar, precio).
e Perfiles profesionales completos con portafolios, trayectoria y resefas.
e Funcionalidades proactivas: visibilidad destacada, estadisticas basicas, contenido editorial
exclusivo.
e Primeros mddulos del SaaS: gestion de portafolios, calendarios de disponibilidad, procesos de
booking.
e Marketplace basico con ticketing y servicios creativos bajo comision del 8%.[7][8]
Estrategia de Distribucion
La distribucion pasa a ser digital abierta, pero focalizada geograficamente en Bogota:

e Lanzamiento de la Web App optimizada para SEO local y mobile-first.
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e Campafias segmentadas en Meta Ads (Instagram, Facebook) y Google Ads dirigidas a jovenes
urbanos interesados en cultura, musica, arte y vida nocturna.
e Alianzas formales con espacios culturales, festivales y colectivos que integran La Curaduria
como agenda oficial y canal de ticketing (B2B).
e Pruebas A/B de mensajes, creatividades y publicos objetivo para optimizar conversion.
Estrategia de Precio y Modelo de Ingreso
El modelo de ingresos se activa formalmente en la Fase 2 con una estructura de precios
progresiva que reconoce y recompensa la adopcion temprana:

Tabla 9. Esquema inicial de precios y condiciones de los productos y servicios de La

Curaduria.

| Producto/Servicio H Precio (COP)” Condiciones |
|Suscripcién Pro anual (Creyentes) H 249.000”8010 100 cupos, ~25% descuento |
|Suscripcién Pro anual (Early Adopters)” 269.000”Después de 100 cupos, 20% descuent0|
|Servicios B2B piloto (SaaS) HDesde 599.000”Paquetes personalizados |
|Comisi(')n marketplace H 8%”Por transaccion (entradas, servicios) |

Fuente: Elaboracion propia con base en el simulador financiero y la propuesta de modelo de negocio de La

Curaduria

Estrategia de descuentos progresivos: El precio de referencia proyectado para la Fase 3 (post

semilla) es de COP 320.000 anuales. Durante la Fase 2 se ofrecen dos niveles de descuento

temporal:

e Creyentes iniciales (100 cupos): COP 249.000/afio, aproximadamente 22% de descuento frente
al precio final, comunicado como beneficio cercano al 30% para los primeros en confiar en el

proyecto.
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e FEarly adopters (hasta cierre de ronda semilla): COP 269.000/afo, aproximadamente 19% de
descuento, comunicado como beneficio del 20% para quienes se suman antes de la fase BETA.

e Fase 3 en adelante: COP 319.000/ato, precio completo una vez consolidado el product-market
fit.

Esta estructura permite medir ticket promedio, recurrencia y construir proyecciones de
LTV/CAC para inversionistas, al tiempo que incentiva la adopcion temprana y construye una
base inicial de usuarios comprometidos.

Estrategias de Comunicacion y Promocion

La comunicacion afiade nuevos canales sobre la base de la Fase 1:

e Campafias digitales con creatividades centradas en casos de uso especificos: "Encuentra planes
sin perderte en Instagram", "Profesionaliza tu presencia cultural", "Vende mas comuna SaaS
cultural ".

e Produccién de contenido audiovisual propio: entrevistas a artistas, DJ sets en vivo, capsulas de
eventos que vinculan la plataforma con escenas reales.

e Activaciones BTL en festivales y eventos aliados con registro in situ (QR codes), beneficios
exclusivos y demostraciones en tiempo real.

e PR en medios culturales, universitarios y de tecnologia (Sudakas, 070, El Enemigo, radios y
medios universitarios) para ganar legitimidad y alcance organico.

Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Fase 2

El presupuesto de mercadeo para la Fase 2 es de $20.000.000 COP:

Tabla 10. Distribucion del presupuesto de marketing de la Fase 2 (MVP 2.0) de La

Curaduria
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% del

Rubro Valor (COP) total

|Pub1icidad digital (Meta Ads, Google Ads, remarketing) ” 7.000.000 COP” 35%‘

P,roducc10n de contenido audiovisual (entrevistas, DJ sets, 5.000.000 COP 25%
capsulas)

|Eventos y activaciones BTL (lanzamiento, festivales, showcases) ” 4.000.000 COP” 20%‘

|Branding, disefio y materiales graficos ” 2.000.000 COP” 10%‘

|PR y relaciones con medios culturales ” 2.000.000 COP” 10%‘

20.000.000 o
Total Fase 2 COP 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir del simulador financiero y la estrategia de marketing de La Curaduria.

Fase 3 — Ronda Semilla (BETA)
Objetivos de Mercadeo
Tras el cierre de la ronda semilla la Fase 3 se plantea como una beta publica extendida
con objetivos ambiciosos:
e [Escalar la adquisicion y la retencidon de usuarios para acercarse al product—-market fit.
e Penetrar el SOM (Serviceable Obtainable Market) definido en Bogota y comenzar exploracion
en nuevas ciudades (Medellin, Cali, Barranquilla).
e (Consolidar a La Curaduria como infraestructura cultural digital estindar para agentes B2B
(espacios, festivales, marcas, instituciones).
Estrategia de Producto y Servicio
La plataforma entra en fase BETA madura con:
e SaaS robusto: contratos digitales, analitica avanzada, reporte personalizado para agentes
culturales.
e Marketplace ampliado con mayor diversidad de categorias (talleres, merchandising,

consultorias, experiencias).
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e Funcionalidades de recomendacion y personalizacidon basadas en machine learning y datos de
comportamiento.
e Dashboards para espacios e instituciones que integran datos de programacion, audiencias y
ventas.
Estrategia de Distribucion
En la Fase BETA se suman nuevos canales sobre la infraestructura de las fases anteriores:
e Performance digital intensivo con campanas always-on y optimizacion continua de embudos
en multiples ciudades.
e Programas de alianzas estratégicas con instituciones culturales, secretarias de cultura, marcas
e iniciativas publicas que adopten La Curaduria como "infraestructura oficial".
e Exploracion de integraciones con plataformas complementarias: apps de movilidad (Uber,
Beat), turismo (Despegar, Airbnb), entretenimiento (Rappi, Taquilla).
Estrategia de Precio y Modelo de Ingreso
Con datos consolidados de las fases anteriores, se consolida la estructura de precios:
Tabla 11. Esquema de precios y notas de los productos y servicios de La Curaduria en

fase post-BETA

| Producto/Servicio ”Precio (COP)H Notas ‘
|Suscripcién Pro anual ” 349.000HPreci0 completo ‘
|Suscripcién premium anual ” 229.000H ‘
|SaaS (planes empresariales)” VariableHB2B personalizado ‘
|Comisi(')n marketplace ” 8% baseHDiferenciado por categoria ‘
|Pr0yect0s B2B a medida ” VariableHCampaﬁas, reportes, consultoria‘

Fuente: Elaboracion propia con base en el simulador financiero y la propuesta de modelo de negocio de La

Curaduria.
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En esta fase se refinan las tarifas Pro y el SaaS por segmentos y volumen de uso, se
amplia el marketplace a nuevas categorias con modelos de comision diferenciados y se
incrementa el peso de proyectos B2B a medida (campanas integrales, reportes de datos
culturales, consultorias, programas de formacion).

Estrategias de Comunicacion y Promocion
La Fase BETA combina pauta digital, BTL de gran escala y PR estratégica:
e Campafias de marca que posicionan a La Curaduria como la forma de vivir y gestionar la
cultura urbana en Colombia.
e Produccion de contenidos premium: dj sets, entrevistas, magazines, reportes y colaboraciones
con medios e instituciones.
e BTL en festivales y eventos de gran escala con experiencias inmersivas, espacios propios,
laboratorios de datos culturales.
e PR internacional y participacion en foros de cultura y tecnologia (SXSW, Elevate Festival,
congresos IBERCULTURA Viva) para consolidar reputacion regional.
Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Fase 3
El marketing mix de la Fase BETA contempla una inversion de $80.000.000 COP:
Tabla 12. Distribucion del presupuesto de marketing de la Fase 3 (BETA) de La

Curaduria.

Valor % del

Rubro (COP) total

Performance digital y growth (paid media, automatizacion y

. $24.000.000 40 %
herramientas)

BTL, festivales y eventos de gran escala (experiencias y

o $18.000.000 30 %
activaciones)

PR, branding y contenidos premium (series, reportes y

} $9.000.000 15 %
colaboraciones)
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Rubro Valor % del

(COP) total

Investigacion de mercado, analitica avanzada y optimizacion de $9.000.000 15 %
producto RS °
Total fase 3 (BETA) | $60.000.000] 100 %

Fuente: Elaboracion propia a partir del simulador financiero y la estrategia de marketing de La Curaduria.

En esta fase ya se opera con logica de compaiiia instalada, con equipo completo (CEO,
COO, CMO, CUXO, CTO, director musical) y capacidad instalada para penetrar el SOM
definido, consolidar product-market fit en Bogota y establecer bases para expansion regional.

Tabla 13. Presupuesto consolidado de marketing por categoria de gasto y fase de

desarrollo de La Curaduria

| Categoria de gasto |Fase 1 (COP)|[Fase 2 (COP)| Fase 3 (COP)|
[Performance digital | $0[ $14.000.000]| $192.000.000)
Contenido audiovisual | $1.000.000| $10.000.000|Incluido en PR|
IBTL y eventos | $2.400.000[ $8.000.000]| $144.000.000)
|Branding y diseflo H Incluido“ $4.000.000H1ncluid0 en PR‘
PR y relaciones piblicas| $0[  $4.000.000]] $72.000.000)
Investigacion y analitica|  $600.000]  Incluido| $72.000.000|
[Total | $2.000.000] $20.000.000] $58.000.000)

Fuente: Elaboracion propia a partir del simulador financiero y la estrategia de marketing de La Curaduria.

Conclusiones

La estrategia de introduccion al mercado de La Curaduria combina disciplina financiera,
enfoque experimental y vision de escalamiento para una plataforma cultural digital. Las tres
fases —MVP 1.0 (FFF), MVP 2.0 (Presemilla) y BETA (Semilla)— permiten avanzar desde la

validacion de hipotesis fundamentales hasta la operacion como infraestructura cultural de
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referencia, siempre basando las decisiones en evidencia empirica y ajustando la inversion en
marketing segtn el nivel de madurez del producto y la confianza en las métricas clave.

En la Fase 1, actualmente en cierre, la estrategia prioriza aprendizaje de bajo costo
mediante BTL de investigacion en eventos como BIME, BOMM y GoFest, construyendo las
bases narrativas y relacionales para la ronda presemilla sin compromisos formales de precio. En
la Fase 2, proxima a iniciar, se activa un marketing mix estructurado que combina camparias
digitales, produccion de contenido, activaciones BTL y PR para generar traccion real e ingresos
iniciales mediante una estrategia de descuentos progresivos que recompensa a creyentes y early
adopters. En la Fase 3 BETA, con capital semilla y equipo ampliado, se despliega un esfuerzo de
marketing robusto orientado a penetrar el SOM, consolidar product-market fit en Bogota y
sentar bases para expansion regional.

Los canales se suman progresivamente —primero networking y BTL de investigacion,
luego campaias digitales y alianzas B2B, finalmente performance intensivo y PR
internacional— reduciendo el riesgo de sobreinversion temprana y aumentando la probabilidad

de alcanzar una posicion sostenible en el mercado cultural digital de América Latina.
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Aspectos Técnicos

Los aspectos técnicos de La Curaduria se organizan alrededor de cuatro ejes: los
objetivos de produccion y prestacion del servicio, la ficha técnica del producto, la descripcion
sintética del proceso productivo y el modelo de gestion integral del sistema digital y del equipo.
Este enfoque busca demostrar que el proyecto no solo es conceptualmente sélido, sino también
técnicamente viable, escalable y coherente con las capacidades del ecosistema cultural y
tecnologico local.

Objetivos de produccion y prestacion del servicio

Los objetivos técnicos de produccion se orientan a garantizar que La Curaduria funcione
como una infraestructura cultural digital estable, usable y preparada para escalar en fases
posteriores. En esta etapa se plantean los siguientes objetivos de produccion y/o prestacion de
servicio:

1. Desarrollar y poner en funcionamiento una Web App que integre perfiles, eventos y
contenidos culturales en una estructura interconectada y navegable.

2. Disefiar e integrar un sistema de perfiles profesionales con funcionalidades Pro orientadas a
visibilidad y monetizacion.

3. Implementar una primera capa de exploracion cultural con sistema de busqueda, filtros y
navegacion georreferenciada.

4. Implementar una capa SaaS con herramientas de gestion cultural, incluyendo organizacién de
portafolios, calendario de disponibilidad, registro de actividad y médulos de booking.

5. Habilitar un marketplace cultural con sistema de comisiones sobre transacciones de entradas,

servicios y productos creativos.
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6. Garantizar estabilidad técnica, almacenamiento seguro de datos y disponibilidad continua del
servicio mediante infraestructura en la nube, copias de seguridad y monitoreo basico.
Estos objetivos se articulan con la 16gica de desarrollo iterativo recomendada para
productos digitales en etapa de MVP, en la que cada capa funcional se valida progresivamente
con usuarios reales antes de escalar.
Ficha técnica del producto
La Curaduria se concibe como una plataforma cultural digital con modelo hibrido
(exploracion + gestion SaaS + marketplace), construida sobre un stack tecnologico
contemporaneo compuesto por Supabase, Vercel, GitHub, Google Cloud, Google Workspace,
Google Maps API, Figma y Notion. Ademas se proyecta el uso complementario de otras
plataformas y servicios —como pasarelas de pago y herramientas de analitica y SEO—,
siguiendo la recomendacion de apoyarse en servicios gestionados para reducir la carga de
DevOps en etapas tempranas.
Ficha técnica

Tabla 14. Descripcion sintética del producto y del modelo de negocio de La Curaduria.

| item H Descripcion sintética
Nombre del La Curaduria: plataforma cultural digital con modelo hibrido de
producto exploracion, gestion SaaS y marketplace.

Aplicacion web progresiva orientada a la exploracion cultural, la gestion

Tipo de producto profesional y las transacciones dentro del ecosistema cultural.

Sistema digital que organiza perfiles, eventos y contenidos culturales en
una estructura interconectada tipo atlas o wiki cultural, con dos capas:
exploracion cultural abierta y gestion profesional mediante suscripciones
Pro y SaaS.

Descripcion general

Publico general que explora y decide qué hacer; artistas y creadores que
organizan su portafolio; espacios culturales que publican su programacion;
bookers, marcas y compradores que buscan talento y servicios confiables.

Segmentos de
usuario
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item H Descripcion sintética
Cartelera cultural con filtros; perfiles profesionales con fichas curatoriales;
Componentes . . L N o
. sistema de contenidos editorial y audiovisual; mapa georreferenciado;
funcionales o, o : ; e
rincipales suscripcion Pro; modulo SaaS para portafolios, booking y analitica;
P marketplace con comision del 8%.
Web App responsive con arquitectura modular escalable; base de datos
Caracteristicas relacional interconectada; autenticacion gestionada; encriptacion; hosting
técnicas en la nube; integraciones con pasarelas de pago, analitica, SEO y Google

Maps API.

Modelo de acceso

Nivel gratuito para exploracion basica y perfiles estandar; nivel Pro con
visibilidad avanzada y herramientas adicionales; nivel SaaS para gestion
profesional, datos y procesos de contratacion.

Modelo de ingresos

Suscripciones Pro; suscripciones SaaS; comision del 8% en marketplace
por entradas, servicios y productos; pauta nativa segmentada para marcas
y agentes culturales.

Estado del producto

Prototipo 1.0 validado con usuarios; MVP 1.0 probado en condiciones
controladas; prototipo 2.0 en fase de optimizacion; MVP 2.0 proyectado
tras ronda presemilla.

Nivel de
escalabilidad

Arquitectura cloud preparada para expansion regional y modelo replicable
en otras ciudades de América Latina, con énfasis en capitales ¢

Fuente: Elaboracion propia a partir del documento de avance de tesis y la definicién del modelo de

producto—servicio de La Curaduria.

Descripcion sintética del proceso productivo

El proceso de prestacion del servicio se organiza en torno a un flujo de descubrimiento,

evaluacion y accion, diferenciado por tipo de usuario pero sustentado en la misma base de datos

interconectada. Para el publico general, el Job To Be Done se resume en encontrar opciones

culturales relevantes y confiables sin perder tiempo navegando plataformas dispersas; la

experiencia comienza con la decision entre busqueda dirigida (filtros, buscador) o exploracién

abierta (listas, mapa), y en ambos casos conduce a fichas curatoriales que combinan evento,

perfil y contexto, desde las cuales el usuario puede guardar, contactar o comprar entradas.

Para artistas y creadores, La Curaduria responde a la necesidad de organizar y

profesionalizar su presencia digital mediante un flujo que incluye registro, carga de portafolio y
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contenidos, vinculacion automatica a categorias y escenas, y recepcion de senales de demanda

(guardados, contactos, bookings, compras). En niveles Pro y SaaS se afladen herramientas de

gestion como presskits, calendarios, métricas y contratos, orientadas a transformar visibilidad en

oportunidades econdomicas medibles.

Los espacios culturales utilizan la plataforma para centralizar programacion y facilitar
reservas o ventas, mientras que bookers, marcas y compradores la emplean para reducir
incertidumbre al comparar perfiles estructurados y gestionar contrataciones a través del SaaS. En
sintesis, el proceso se articula en tres momentos transversales: exploracion (mapa, lista,
buscador), evaluacion (fichas curatoriales conectadas a contenidos y trayectoria) y accion
(guardar, contactar, comprar). Cada interaccion retroalimenta la base de datos y mejora la
visibilidad de los agentes, transformando una experiencia fragmentada en redes sociales en una
navegacion estructurada y accionable.

Necesidades y requerimientos técnicos

El proyecto requiere cumplir ciertos criterios minimos para operar de forma confiable y
crecer de manera sostenible:

o Usabilidad y experiencia de usuario, con interfaces claras, consistentes y adaptadas a
dispositivos moviles, disefiadas en Figma y validadas mediante pruebas de usabilidad con
usuarios reales.

o Infraestructura digital confiable mediante servicios gestionados como Supabase y Vercel, que
proporcionan hosting, base de datos, autenticacion y escalado automatico, reduciendo el
riesgo de fallos graves en etapas tempranas.

e Seguridad y respaldo de informacion, a través de encriptacion de datos sensibles,

autenticacion robusta, copias de seguridad periddicas y planes basicos de contingencia.
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e Analitica y toma de decisiones basada en datos, integrando herramientas que permitan medir
comportamiento de usuarios, efectividad de contenidos y desempefio del marketplace.
e Requerimientos financieros para cubrir desarrollo, licencias de software, infraestructura
fisica y produccion de contenidos durante el despliegue del MVP 2.0.
e Gobernanza de datos culturales, mediante criterios claros de curaduria, moderacion y
actualizacion de informacion que aseguren calidad y confiabilidad.
Infraestructura, personal y plan de produccion
La Curaduria se apoya en un estudio de desarrollo, disefio y produccion de radio y
contenido que integra oficina, showroom de merch y museo vivo del archivo histérico de La
Superestacion 88.9, lo que permite producir entrevistas, DJ sets y sesiones audiovisuales que
alimentan la plataforma y, al mismo tiempo, mantener un vinculo con la memoria cultural de la
ciudad.

Tabla 15. Estructura del equipo fundador de La Curaduria y funciones principales por

cargo.
Cargo ” Funciones principales
Director general (CEO) Deﬁne la vision dgl proyecto, lidera lqs ventas estratégicas y
articula la estrategia de mercadeo y alianzas.
Project Manager (COO) Disefa el funcionamiento operativo, coordina el equipo y

asegura la ejecucion del plan de produccion digital y editorial.

Community Manager / Director |Implementa la estrategia de marketing, gestiona la comunidad

de mercadeo (CMO) y lidera la produccion de contenidos para canales propios.
Disenador(a) de experienciay |Desarrolla UX/UI y disefio grafico, y coordina comisiones de
comunicacion (CUXO) disefo vinculadas a artistas y marcas.

Desarrollador(a) (CTO) Construye, integra y mantiene el producto digital sobre el

stack Supabase—Vercel-GitHub.

Define la curaduria sonora, coordina relaciones con DJs,
Director musical musicos y escenas, y supervisa contenidos musicales y
sesiones.
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Fuente: Elaboracion propia a partir del modelo organizacional y operativo de La Curaduria.

En la fase presemilla estos roles pueden operar mediante esquemas de comision y
participacion accionaria ligados a entregables; con la ronda semilla se prevé su contratacion
formal junto con los equipos de apoyo necesarios, en linea con practicas habituales en startups
culturales que buscan limitar costos fijos en etapas de alto riesgo.

El plan de produccion describe como se “fabrica” el servicio digital a partir de tres lineas:
produccion tecnologica iterativa (desarrollo de software), produccion editorial continua
(curaduria y contenidos) y produccion de base de datos cultural (estructuracion y validacion de
informacion). En términos de fases, el proceso se organiza en: disefio y planificacion del MVP
2.0 (requerimientos, UX/UI, arquitectura de datos), desarrollo tecnoldgico por sprints con
entregables incrementales en front-end, back-end e integraciones, produccion y carga de
contenidos curatoriales, lanzamiento y validacion con usuarios beta, y operacion continua con
actualizacion de eventos, moderacion de contenido, mantenimiento, SEO y analisis de métricas.

La capacidad instalada inicial contempla una plataforma en la nube capaz de atender
varios miles de usuarios registrados con escalado progresivo; entre 500 y 1.000 perfiles activos
iniciales; entre 200 y 400 eventos cargados mensualmente; y una produccion de entre 4 y 8
contenidos editoriales por semana, ampliables conforme crezca el equipo y se ajusten los planes
de infraestructura cloud.

Modelo de gestion integral, investigacion y desarrollo

El modelo de gestion integral de La Curaduria se basa en cuatro pilares
interdependientes: gestion tecnoldgica, gestion editorial y comunitaria, gestion comercial y
gestion financiera. La gestion tecnologica se apoya en desarrollo agil, roadmaps trimestrales e

iteraciones sobre una arquitectura cloud escalable; la dimension editorial y comunitaria ordena el
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ecosistema mediante curaduria, validacion de perfiles, moderacion de contenido generado por
usuarios y activacion de comunidad; la gestion comercial articula suscripciones, marketplace y
pauta nativa con métricas como CAC, LTV vy tasas de renovacion; y la gestion financiera aborda
la planeacion presupuestal, el control de costos tecnologicos y las rondas de inversion
escalonadas.

Los procesos de investigacion y desarrollo se alimentan de la analitica de la plataforma,
de la observacion del comportamiento de los usuarios y del seguimiento a informes sobre
crecimiento del sector cultural y creativo, lo que permite ajustar la propuesta de valor y priorizar
nuevas funcionalidades. La Curaduria utiliza los datos recolectados en la operacion del servicio
para producir investigacion aplicada sobre consumo cultural, tendencias de programacion y
dindmicas de contratacion, y a partir de ello propone mejoras tecnologicas y curatoriales
orientadas a transformar positivamente el ecosistema. En este sentido, la plataforma se gestiona
no solo como una app de eventos, sino como una infraestructura cultural digital que coordina
informacion, comunidad, mercado y tecnologia en un sistema articulado, con vocaciéon de

contribuir a un mundo cultural mas conectado, equitativo y sostenible.
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Aspectos Organizacionales y Legales

Analisis estratégico

El analisis estratégico de los aspectos organizacionales y legales se apoya en el
diagnostico PESTEL desarrollado para el proyecto y situa a La Curaduria en el contexto
colombiano y latinoamericano. En el plano politico y legal, se reconoce un entorno favorable por
las politicas de economia creativa y los marcos normativos de comercio electronico, proteccion
de datos, derechos de autor y espectaculos publicos que regulan la operacion de la plataforma y
sus lineas de negocio. En el &mbito econdmico, el crecimiento de la economia naranja y de los
servicios culturales digitales exige estructuras organizacionales ligeras, eficientes y capaces de
demostrar sostenibilidad financiera ante inversionistas.

Desde la dimension social, la alta participacion cultural en Bogota y otras ciudades
refuerza la necesidad de un gobierno corporativo claro, una gestion del talento humano
profesionalizada y esquemas laborales que reconozcan la precariedad historica del trabajo
cultural. En el componente tecnologico, la disponibilidad de herramientas cloud y no-code
permite disefiar una organizacion escalable apoyada en infraestructura digital robusta y segura.
Mision

Conectar a las personas con la cultura mediante soluciones tecnologicas que impulsen el
desarrollo de las industrias culturales y creativas (ICC).
Vision

Ser una plataforma de referencia en América Latina para potenciar el crecimiento regional del

sector cultural y creativo.
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Estructura organizacional

La estructura organizacional se disefia bajo un modelo escalable y flexible, coherente con
una empresa tecnologica cultural en etapa temprana, donde durante 20262027 el equipo
fundador concentra varias responsabilidades operativas y estratégicas. Las areas principales son
direccion general, producto y tecnologia, editorial y contenidos, comercial y marketing, y
administracion y finanzas, lo que permite separar funciones estratégicas, operativas y
comerciales. Esta configuracion facilita la toma de decisiones, la rendicion de cuentas y la
adaptacion progresiva a nuevas lineas de negocio como el SaaS y el marketplace de servicios
culturales.
Perfiles y funciones

La direccidn general asume la vision estratégica, las alianzas institucionales, el
levantamiento de capital y la definicion del roadmap de crecimiento, supervisando el desempefio
de todas las areas. La direccion de producto y tecnologia se encarga del desarrollo de la web app,
el mantenimiento de la arquitectura basada en servicios en la nube y la experiencia de usuario,
coordinando a desarrolladores y disefiadores UX/UI. La direccion editorial gestiona la curaduria
cultural, la linea narrativa, los contenidos audiovisuales y la relacion con artistas, colectivos y
agentes culturales. La direcciéon comercial y de marketing lidera la adquisicion de usuarios, las
ventas B2B, las campafas de pauta y el despliegue del marketing mix definido en el simulador
financiero. Finalmente, el 4rea administrativa y financiera gestiona contabilidad, presupuestos,
obligaciones tributarias, contratos y control financiero, asegurando coherencia con las

proyecciones de flujo de caja y punto de equilibrio.
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Organigrama

El organigrama proyectado para la etapa inicial responde a un modelo funcional y
relativamente horizontal en el que el director general se ubica como cabeza del proyecto y
coordina cuatro lineas principales: producto y tecnologia, editorial y contenidos, comercial y
marketing, y administracion y finanzas. Cada direccion cuenta con al menos una persona
responsable en la fase de MVP 1.0 y 2.0, con la posibilidad de incorporar coordinaciones
especificas de desarrollo, contenidos, ventas corporativas y soporte a medida que aumentan los
ingresos y la carga operativa. Este disefio favorece ciclos de validacion rapidos y comunicacion
directa entre las areas clave, lo que es fundamental en proyectos de base tecnoldgica y cultural en
crecimiento.
Factores clave de la gestion del talento humano

La gestion del talento humano se apoya en una cultura organizacional orientada a la
innovacion, la colaboracion y la comprension profunda del ecosistema cultural local. Se
privilegia la flexibilidad laboral y el trabajo por objetivos, integrando metodologias agiles como
lean startup y marcos scrumban para desarrollo y despliegue continuo del producto. La
formacion continua en tecnologia, datos y gestion cultural se concibe como un eje estratégico
para mantener la pertinencia de la plataforma frente a cambios en habitos de consumo cultural.

Se contemplan esquemas de compensacion competitivos, complementados con posibles
incentivos de participacion accionaria para reforzar la permanencia del talento clave en
tecnologia y curaduria. La evaluacion del desempeiio se estructura mediante indicadores de
resultado (OKR) asociados a crecimiento de usuarios, retencion, satisfaccion y cumplimiento de

hitos de producto e ingresos.
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Esquema de gobierno corporativo

El esquema de gobierno corporativo considera una asamblea de accionistas como
maximo o6rgano de decision, un representante legal, una junta directiva que se activa en fase de
expansion e inversion semilla y la figura de revisor fiscal o contador publico segun los umbrales
establecidos en la normativa colombiana. En la etapa temprana, las decisiones estratégicas se
concentran en el fundador y los socios principales, con actas de decisiones y reportes financieros
periddicos como mecanismos de transparencia. Con la entrada de inversionistas, se prevé la
formalizacion de una junta directiva que acompaiie la planificacion de escalabilidad regional, el
control de riesgos y la supervision del cumplimiento de las proyecciones financieras. El gobierno
corporativo prioriza canales claros de reporte, politicas de conflicto de intereses y
documentacion de acuerdos con aliados estratégicos y clientes B2B.
Aspectos legales

La operacion de la plataforma se enmarca en la legislacion colombiana de comercio
electronico, particularmente la Ley 527 de 1999 sobre validez juridica de mensajes de datos y la
Ley 1480 de 2011 (Estatuto del Consumidor), que exige informacion clara sobre precios,
condiciones y derechos de los usuarios. En materia de proteccion de datos, aplica la Ley 1581 de
2012 y su reglamentacion, que obligan a contar con politicas de tratamiento, autorizacion de los
titulares y registro de bases de datos ante la Superintendencia de Industria y Comercio. El
manejo de contenidos culturales y derechos de autor se rige por la Ley 23 de 1982, la Decision
Andina 351 de 1993 y la gestion de derechos mediante sociedades como SAYCO y ACINPRO
cuando se trate de musica en eventos o contenidos audiovisuales. Para actividades de ticketing y

produccion de eventos, se consideran permisos municipales de uso del espacio, normas de
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seguridad, aforo y reglamentos locales aplicables en Bogota y otras ciudades donde opere la
plataforma.
Implicaciones operativas y matriz de riesgos

El marco normativo descrito define las condiciones legales de operacion y contiene que
las implicaciones directas sobre la estructura de costos y los riesgos del modelo de negocio. En
particular, el uso de contenidos culturales, la intermediacion en la comercializacion de eventos y
la gestion de datos de usuarios generan obligaciones que deben ser gestionadas desde una
perspectiva operativa y financiera.

En términos de costos, el licenciamiento de contenidos musicales y audiovisuales puede
implicar pagos a entidades de gestion colectiva como SAYCO y ACINPRO, especialmente en
escenarios donde la plataforma integre reproduccion, transmision o promocion directa de
contenidos protegidos. Asimismo, el modelo de marketplace y ticketing introduce costos
asociados a pasarelas de pago, comisiones financieras, seguros de responsabilidad y posibles
gastos legales derivados de la intermediacion en la venta de entradas o servicios culturales. En el
caso de proteccion de datos, se deben considerar costos operativos relacionados con
almacenamiento seguro, cumplimiento normativo, asesoria legal y gestion de incidentes.

Desde la perspectiva de riesgos, se identifican posibles contingencias asociadas al uso
indebido de contenidos protegidos por derechos de autor, incumplimientos en la proteccion de
datos personales, conflictos en la intermediacion comercial entre usuarios y oferentes, y
responsabilidades derivadas de la organizacion o promocidn de eventos. Estos riesgos pueden
impactar la reputacion de la plataforma, generar sanciones econdémicas o afectar la continuidad

del servicio si no se gestionan adecuadamente.
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Para tener un panorama completo de las implicaciones legales, se desarrolla una matriz de

riesgos legales y operativos.

Tabla 16. Matriz de riesgos legales y operativos

Riesgo Probabilidad| Severidad Ti:lgge Medida de mitigacion
Definir politicas de contenido,
Uso no autorizado de solicitar autorizaciones y
contenidos protegidos (Media Alta Alto revisar acuerdos con
por derechos de autor SAYCO/ACINPRO cuando
aplique.
Implementar politica de
. tratamiento de datos,
Incumplimiento en o .
proteccion de datos Media Alta Alto autorlzac101} de usuarios,
personales almacgnqrmento seguro y
cumplimiento de la Ley 1581
de 2012.
Conflictos en Establgcer términos y -
transacciones de . condiciones claros,.pqhtl(‘:as
. . Alta Media Alto de reembolso y delimitacion
ticketing, reservas o . .,
servicios del rol de intermediacion de la
plataforma.
Delegar obligaciones
Responsabilidad operativas en organizadores,
asociada a eventos, Media Alta Alto exigir informacion clara del
aforos o seguridad evento y verificar requisitos
basicos de cumplimiento local.
Dependencia de Diversificar proveedores,
plataformas externas mantener respaldos de
de pago, redes sociales ||Alta Media Alto informacion y evitar depender
o proveedores de un solo canal de
tecnoldgicos adquisicion o pago.
. . Contar con asesoria legal
Sanciones regulatorias o 1 ..,
por incumplimientos  |[Baja Alta Medio peribdicay revision de

legales

contratos, datos, contenidos y
condiciones comerciales.

Fuente: Elaboracion propia a partir del modelo organizacional y operativo de La Curaduria, el analisis del

entorno legal aplicable y metodologias de gestion de riesgos basadas en ISO 31000 (ISO, 2018).

Estructura juridica y tipo de sociedad
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El proyecto se desarrolla a través de una sociedad por acciones simplificada (S.A.S.)
regulada por la Ley 1258 de 2008, figura que limita la responsabilidad de los socios al aporte
realizado y ofrece flexibilidad para pactar estatutos a la medida. Bajo la razén social Loki Corp
S.A.S. se integran las distintas lineas de negocio de La Curaduria, incluyendo la guia cultural, las
suscripciones Pro, el mdédulo SaaS y el marketplace de servicios y entradas. Esta forma juridica
facilita la incorporacion de nuevos accionistas, la emision de participaciones para colaboradores
clave y la eventual preparacion de rondas de inversion pre-semilla y semilla, coherentes con las
proyecciones del simulador financiero.

Regimenes especiales

Por su naturaleza cultural y creativa, el proyecto puede aplicar a incentivos de la
denominada economia naranja, que contemplan beneficios tributarios para empresas de
industrias culturales y creativas que cumplan requisitos de inversion, empleo y focalizacion
sectorial. Adicionalmente, su componente tecnologico permite explorar convocatorias de
fomento a empresas de base tecnologica, asi como programas de innovacion y emprendimiento
de entidades publicas y privadas. La decision de acogerse a estos regimenes dependera del
analisis costo—beneficio y del acompafiamiento juridico y contable para asegurar el
cumplimiento de los requisitos y plazos establecidos.

Presupuesto de personal administrativo

El presupuesto de personal administrativo se proyecta de forma gradual y coherente con
el flujo de caja estimado en el simulador financiero, priorizando la sostenibilidad sobre el
crecimiento acelerado de la nomina. Para el primer afio de operacion posterior a la inversion

presemilla (2027), se estima una ndmina administrativa de 144.000.000 COP, que incluye los
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cargos de direccion general, coordinacion tecnoldgica, coordinacion comercial y apoyo
administrativo—contable.

Los gastos fijos asociados al funcionamiento de la empresa se calculan en 103.000.000
COP para el mismo periodo, desglosados en arriendo (42.000.000 COP), servicios publicos
(6.000.000 COP), telefonia celular (3.000.000 COP), internet (3.000.000 COP), papeleria
(4.000.000 COP), servicios de seguridad (10.000.000 COP), servicios de aseo (20.000.000 COP),
polizas de seguro (3.000.000 COP) y outsourcing (12.000.000 COP) como se puede ver en el
Anexo G. Estos rubros, sumados a las obligaciones laborales y honorarios de contador o revisor
fiscal, representan una proporcion controlada de los gastos operativos totales durante el MVP 1.0
y 2.0.

A medida que aumenten los ingresos por suscripciones, comisiones de marketplace y
servicios B2B, se proyecta la ampliacion del equipo en desarrollo tecnolégico, ventas
corporativas y soporte a usuarios, manteniendo una relacion saludable entre ingresos recurrentes
y gastos fijos y asegurando el uso eficiente de los recursos provenientes de la ronda presemilla.
Consideraciones finales

En conjunto, la estructura organizacional, el modelo de gobierno corporativo y la
definicion juridica del proyecto se articulan para soportar la escalabilidad tecnologica, atraer
inversion y garantizar el cumplimiento normativo de las diferentes lineas de negocio de La
Curaduria. Este enfoque integral permite que el crecimiento en usuarios, ciudades y servicios
vaya acompaiado de mecanismos claros de gestion del talento, control financiero y

responsabilidad legal, fortaleciendo la sostenibilidad del proyecto en el mediano plazo.
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Aspectos Financieros

Introduccion a los aspectos financieros

Para desarrollar los aspectos financieros del proyecto es preciso ubicar a La Curaduria
dentro de un mercado de referencia. Por su naturaleza hibrida, la compafiia se sitia en el cruce
entre medios digitales, servicios editoriales, plataformas culturales y servicios tecnoldgicos. No
se trata unicamente de un medio de comunicacion tradicional, ni solamente de una aplicacion
tecnoldgica, sino de una plataforma que integra contenidos, comunidad, suscripciones,
marketplace, pauta nativa y servicios digitales para el ecosistema cultural.

Segtn el reporte Colombia Telecommunications and Technology Sector Report H2 2025
de EMIS Insights (2025), el sector de informacion y comunicaciones en Colombia presenta un
comportamiento de crecimiento moderado, pero con una transformaciéon importante hacia
servicios digitales, software, datos, infraestructura tecnologica y soluciones especializadas. El
informe sefiala que en 2025 el valor agregado de “informacion y comunicaciones” crecid 1,0 %,
mientras que el PIB nacional creci6 2,6 %, lo que evidencia un mercado maduro, pero todavia
relevante dentro de la economia digital. Ademas, el reporte proyecta que los proximos anos
estaran impulsados por inversion en infraestructura digital, servicios en la nube, software,
analitica, ciberseguridad y soluciones tecnoldgicas adaptadas a necesidades locales.

Dentro de este marco, La Curaduria se relaciona especialmente con el segmento de
medios digitales y servicios editoriales, donde la base de datos EMIS registra un grupo de
compaiias comparables. En la consulta realizada, este grupo presenta una mediana de ingresos
de $3.191,80 millones COP y un promedio de ingresos de $31.129,24 millones COP. La mediana
resulta especialmente relevante para este analisis, porque reduce el efecto de compafiias atipicas
de mayor tamafio y permite construir una referencia mas realista para una empresa emergente del

sector.
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Entre las compaifiias comparables se encuentra Diario AS Colombia, medio digital que
reporta ingresos operativos de $3.184,62 millones COP en 2025, una cifra muy cercana a la
mediana del grupo de medios digitales y servicios editoriales consultado en EMIS (2026). Sin
embargo, en ese mismo afo la compaiiia registra una utilidad negativa de -$1.471,71 millones
COP y activos totales por $2.098,57 millones COP. Esto indica que alcanzar ingresos relevantes
dentro del mercado no garantiza por si solo la rentabilidad, especialmente en modelos editoriales
y digitales que requieren inversion constante en contenido, tecnologia, equipo, distribucion y
adquisicion de audiencia.

Este dato es fundamental para el analisis financiero de La Curaduria porque permite
establecer una referencia de escala. La mediana de ingresos del sector y el caso de Diario AS
Colombia muestran que una compaiia digital/editorial puede ubicarse alrededor de los $3.000
millones COP anuales en ingresos, pero también que la sostenibilidad depende de la estructura
de costos, la diversificacion de fuentes de ingreso y la capacidad de convertir audiencia en
monetizacion recurrente.

Con esto en cuenta, las proyecciones financieras de La Curaduria se construyen de
manera ajustada al mercado, tomando como referencia el comportamiento de compaiiias
comparables en EMIS, los ingresos medianos del segmento de medios digitales y servicios
editoriales, y las tendencias del sector tecnologico descritas en el informe. Este enfoque permite
evitar una proyeccion aislada o excesivamente especulativa, y sentar las bases para analizar el

negocio a partir de tres escenarios: pesimista, probable y optimista.
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Objetivos financieros
Los objetivos financieros del proyecto buscan medir la sostenibilidad del modelo frente al

mercado de referencia. En concreto, se plantean los siguientes objetivos:

Alcanzar sostenibilidad operativa en menos de tres afos, llegando a balance positivo a

partir de 2029.

e Lograr un margen operativo positivo desde el tercer afio de operacion, con una meta
aproximada de 42,3 % en 2029.

e Alcanzar un margen operativo cercano al 64 % en 2031, una vez consolidada la base de
usuarios pagos y estabilizada la estructura de costos.

o Llegar a ingresos anuales cercanos o superiores a la mediana del mercado de medios
digitales y servicios editoriales identificada en EMIS, ubicada alrededor de $3.191,8
millones COP.

e Proyectar ventas por aproximadamente $3.925 millones COP en 2031 dentro del
escenario probable.

e Construir un modelo de ingresos diversificado, compuesto por suscripciones,
marketplace, pauta nativa y alianzas comerciales.

e Mantener las suscripciones como principal fuente de ingreso recurrente, complementadas
por ingresos transaccionales y comerciales.

o Controlar el crecimiento de los gastos operativos para que no aumenten en la misma
proporcién que las ventas.

e Validar que el modelo pueda escalar progresivamente sin depender inicamente de pauta

o inversidn externa.
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Supuestos econdmicos para la simulacion

La simulacion financiera se construye sobre supuestos macroecondmicos y operativos
basicos, utilizados como referencia para proyectar el comportamiento del modelo en los tres

escenarios.

o Tasa de evaluacion del proyecto: 20 %.

e Inflacion anual proyectada: 6 %.

e Impuesto de renta estimado: 34 %.

o Inicio de operacion formal proyectada: 2027.

e Ao de estructuracion, validacion y desarrollo inicial: 2026.

o Escenario base del anélisis: escenario probable.

e Tasa de conversion a usuarios pagos en el escenario probable: entre 5 % y 9 %.

e Ticket promedio anual por usuario pago: entre $180.000 y $200.000 COP.

o Lineas principales de ingreso: suscripciones, marketplace, pauta nativa y alianzas
comerciales.

o (Categorias principales de gasto: produccion y operacion digital, mercadeo y adquisicion,
administracion y operacion base.

e Inversion estructural inicial estimada: $340.000.000 COP.

o Necesidad de capital inicial y capital de trabajo: variable segun el escenario de

crecimiento y la velocidad de adopcidn del mercado.

Estos supuestos permiten construir una proyeccion financiera conservadora en su estructura,

pero alineada con el potencial de crecimiento de una plataforma digital que combina contenidos,
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comunidad, servicios editoriales, suscripciones y herramientas tecnologicas para el sector

cultural.

Proyeccion de ventas

Las proyecciones de ventas se presentan a partir de tres escenarios financieros que permiten
reconocer la incertidumbre propia de un proyecto empresarial en etapa temprana. Estos
escenarios consideran variables internas y externas que pueden incidir en el desarrollo del
negocio, tales como la velocidad de adopcién de la plataforma, la capacidad de alcanzar product
market fit, 1a respuesta del mercado, la disponibilidad de recursos, las condiciones del entorno
econdmico, la inversion en el sector cultural y los posibles incentivos o restricciones
regulatorias.

e Escenario pesimista: corresponde a condiciones desfavorables para el desarrollo del
negocio. Puede presentarse si el entorno econémico o sectorial limita la adopcion de la
plataforma, si no se alcanza un product market fit suficiente, si la conversion de usuarios
es baja o si existen restricciones operativas, comerciales o financieras que afecten el
crecimiento esperado.

o Escenario probable: corresponde a una proyeccion moderada basada en el tamafio del
mercado, los resultados de la investigacion y una penetracion posible del producto. Este
escenario supone que la plataforma logra validar su pertinencia, desarrolla una base
inicial de usuarios, activa sus principales fuentes de ingreso y opera en un entorno

razonablemente favorable para su consolidacion.
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o Escenario optimista: corresponde a un contexto de alta validacion del producto, donde la
plataforma alcanza un product market fit s6lido y demuestra resolver una necesidad clara
del mercado. Este escenario también contempla condiciones externas favorables, como
mayor inversion en el sector cultural, posibles incentivos tributarios, alianzas estratégicas
o una adopcidn acelerada por parte de usuarios, gestores, creadores y aliados comerciales.

Escenario pesimista

El escenario pesimista supone una adopcion lenta de la plataforma, una baja conversion
de usuarios a planes pagos y una monetizacion gradual de las lineas de negocio. En este caso, La
Curaduria no alcanza de manera temprana un product market fit solido, por lo que el crecimiento
depende principalmente de esfuerzos comerciales directos, alianzas puntuales y una base
limitada de usuarios recurrentes.

Para este escenario se asume una tasa de conversion a pago entre el 3 % y el 5 %, un
CAC relativamente alto durante los primeros afios, un churn elevado por tratarse de un producto
en etapa de validacion y un fake rate conservador en el marketplace. El ticket promedio se
proyecta de manera moderada, considerando que las primeras transacciones estarian asociadas a
eventos independientes, reservas, productos culturales de bajo costo y servicios de pequena
escala.

En promedio, durante el periodo proyectado, las suscripciones representarian
aproximadamente el 53 % de los ingresos, la pauta y las alianzas comerciales cerca del 42 %, y
el marketplace alrededor del 5 %. Esto muestra que, en un escenario desfavorable, el
marketplace no seria todavia la linea principal de monetizacion, sino una fuente complementaria
mientras se consolida la base de usuarios y la confianza transaccional dentro de la plataforma.

Tabla 17. Proyeccion de ventas del escenario pesimista
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~ Usuarios|Usuarios pagos Tasaotrie Ticket p romedio Ventas

Aflo registrados estimados conversion| - anual por usuario royectadas
g estimada pago proy

2027 3.000| 90| 3,0 %)| $150.000]  $34.400.000)
2028, 7.000)| 245| 3,5 %| $155.000(  $81.079.640)
2029| 14.000]| 560| 4,0 %| $160.000] $167.664.000)
2030, 25.000| 1.125) 4,5 %| $165.000] $303.929.000)
2031 40.000| 2.000| 5,0 %| $170.000( $533.200.000)

Elaboracion propia a partir de la simulacion financiera del modelo de negocio de La Curaduria.

En este escenario, las ventas pasarian de $34,4 millones en 2027 a $533,2 millones en
2031. Aunque existe crecimiento, este se mantiene controlado y refleja una ruta conservadora,
donde el proyecto avanza con menor velocidad de adopcion, menor eficiencia comercial y una
dependencia inicial mas alta de ingresos por pauta, alianzas y gestion directa.
Proyeccion de gastos y balance del escenario pesimista

Para el escenario pesimista, los gastos se agrupan en tres grandes categorias: costos de
produccion y operacion digital, gastos de mercadeo y adquisicion, y gastos administrativos y
operativos. Esta agrupacion permite presentar una estructura mas clara y coherente con una fase
de crecimiento lento, en la que el proyecto debe operar con una estructura liviana, controlar el
gasto fijo y aplazar inversiones de mayor escala hasta validar mejor la adopcion del mercado.

En este escenario no se mantiene una estructura de costos expansiva, ya que los ingresos
proyectados son conservadores. Por lo tanto, los costos de produccion se ajustan al tamafio real
de la operacion e incluyen mantenimiento tecnolégico, servidores, herramientas digitales,
pasarelas de pago, produccion basica de contenido y soporte de la plataforma. Los gastos de
mercadeo se concentran en campaias digitales de bajo presupuesto, alianzas, activaciones
puntuales y contenido orgénico. Por su parte, los gastos administrativos integran honorarios del

equipo base, servicios contables, asesoria legal, herramientas de trabajo, gestion comercial y
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gastos generales de operacion.

La inversion inicial en activos, desarrollo, muebles, equipos e intangibles se considera
como una necesidad de capital de arranque, pero no se incorpora completamente como gasto
operativo anual. En un escenario pesimista, esta inversion debe ejecutarse de manera gradual,
priorizando Unicamente los componentes indispensables para mantener la plataforma en
funcionamiento y validar el modelo comercial.

Bajo este escenario, el proyecto presenta pérdidas operativas durante los tres primeros
aflos, principalmente por la baja velocidad de adopcion, la conversion limitada a usuarios pagos
y la necesidad de sostener una operacion minima mientras se valida el producto. El punto de
equilibrio operativo se alcanzaria aproximadamente en 2030, cuando las ventas proyectadas
superan los gastos anuales. Para 2031, el modelo comenzaria a mostrar un margen operativo
positivo, aunque todavia dependiente de una gestion cuidadosa del gasto y de la consolidacion
progresiva de suscripciones, pauta 'y marketplace.

Tabla 18. Proyeccion de gastos y balance operativo del escenario pesimista

P < Admini <

~ Ventas roducc10p’y Mercadeo y dmlnlstracﬁ)n Total gastos Balance

Aflo royectadas OpEracion) , 4 wisicion yoperacion) o ativos operativo
proy digital q base p P

2027]| $34.400.000( $21.000.000][$20.000.000|
2028]| $81.079.640| $35.000.000||$25.000.000|
2029][$167.664.000( $55.000.000|| $35.000.000|
12030]/$303.929.000( $80.000.000]$50.000.000|  $135.000.000($265.000.000( $38.929.000)
12031][$533.200.000] $115.000.000|| $70.000.000  $160.000.000] $345.000.000]$188.200.000|

Fuente: Elaboracion propia a partir de la simulacion financiera del modelo de negocio de La Curaduria.

$90.000.000|| $131.000.000] -$96.600.000|
$100.000.000|| $160.000.000] -$78.920.360)
$115.000.000|| $205.000.000] -$37.336.000)

Este resultado muestra que, en condiciones desfavorables, La Curaduria requeriria capital
de trabajo suficiente para cubrir las pérdidas iniciales, mantener una estructura flexible y evitar

inversiones sobredimensionadas antes de alcanzar una validacion mas sélida del mercado.
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Escenario probable

El escenario probable supone una adopcion gradual de la plataforma, una conversion
moderada de usuarios a planes pagos y una activacion progresiva de las tres lineas de negocio:
suscripciones, marketplace, y pauta y alianzas comerciales. Este escenario parte de los resultados
de la investigacion, en los que se identifica una necesidad real de centralizar la oferta cultural,
mejorar la visibilidad de eventos y facilitar la conexidn entre usuarios, creadores, gestores y
espacios culturales.

Para este escenario se asume una tasa de conversion a pago entre el 5 % y el 9 %, un
CAC moderado con tendencia a disminuir a medida que crece el reconocimiento de marca, un
churn controlado por mejoras progresivas en la experiencia de usuario y un take rate intermedio
en el marketplace. El ticket promedio anual por usuario pago se proyecta de manera gradual,
considerando una oferta de suscripcion accesible y una monetizacion complementaria por medio
de transacciones culturales, pauta nativa y alianzas estratégicas.

En el acumulado del periodo proyectado, las suscripciones representarian
aproximadamente el 67 % de los ingresos, la pauta y las alianzas comerciales cerca del 22 %, y
el marketplace alrededor del 11 %. Esto muestra que, en el escenario probable, la principal
fuente de monetizacion seria el ingreso recurrente por usuarios pagos, mientras que el
marketplace y la pauta funcionarian como lineas complementarias que aumentan su participacion
conforme crece la base de usuarios y la confianza en la plataforma.

Tabla 19. Proyeccion de ventas del escenario probable

. Usuarios Tasa de| Ticket promedio
~ Usuarios <z . Ventas
Aio . pagos conversion|| anual por usuario
registrados . . proyectadas
estimados estimada pago
2027 5.000| 250)| 5,0 %| $180.000  $108.600.000
2028 15.000 900 6,0 % $185.000 $303.405.000
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. Usuarios Tasa de| Ticket promedio
~ Usuarios . . Ventas
Aio . pagos conversion|| anual por usuario
registrados . . proyectadas
estimados estimada pago
2029)| 40.000]| 2.800|| 7,0 %| $190.000|  $848.560.000|
2030| 85.000)| 6.800)| 8,0 %| $195.000| $1.982.550.000)
2031 150.000]| 13.500|| 9,0 %| $200.000| $3.925.000.000|

Fuente: Elaboracion propia a partir de la simulacion financiera del modelo de negocio de La Curaduria.

En este escenario, las ventas pasarian de $108,6 millones en 2027 a $3.925 millones en

2031. El crecimiento es significativo, pero se mantiene dentro de una ruta progresiva: primero se

consolida una comunidad de usuarios iniciales, luego aumenta la conversion a planes pagos y

posteriormente se fortalecen las lineas de marketplace, pauta y alianzas comerciales.

Proyeccion de gastos y balance del escenario probable

Para el escenario probable, los gastos se agrupan en tres categorias: produccion y

operacion digital, mercadeo y adquisicion, y administracion y operacion base. Esta estructura

permite mostrar una operacion mas robusta que en el escenario pesimista, pero todavia

controlada, propia de una startup que busca crecer sin sobredimensionar sus costos fijos.

En este escenario, la produccion y operacion digital incluye mantenimiento de la

plataforma, servidores, herramientas tecnologicas, pasarelas de pago, mejoras del producto,

soporte técnico y produccion continua de contenidos. El gasto en mercadeo y adquisicion

aumenta de manera progresiva, ya que la plataforma requiere campaiias, activaciones culturales,

alianzas, pauta digital y estrategias de posicionamiento para ampliar su base de usuarios. Los

gastos administrativos contemplan honorarios del equipo base, servicios contables, asesoria

legal, gestion comercial, herramientas de trabajo y operacion general.

La inversion inicial en activos, desarrollo, muebles, equipos e intangibles se mantiene

como una necesidad de capital de arranque, pero no se registra completamente como gasto
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operativo anual. En el escenario probable, esta inversion se ejecuta de forma planificada,
priorizando el desarrollo tecnologico, la operacion comercial y las capacidades minimas
necesarias para sostener el crecimiento proyectado.
Tabla 20. Proyeccion de gastos y balance operativo del escenario probable
~ Ventas Produccy?n Mercadeo y Admlnlstra.c l % Total gastos Balance
Aflo royectadas|| ¥ “PEA1ON 4 qquisicion| ™Y OPETACION operativos operativo
proy digital 9 base P P
2027 $108'600'08 $30.000.000(| $40.000.000|| $120.000.000{ $190.000.000| -$81.400.000
2028 $303'405'08 $80.000.000( $85.000.000| $145.000.000| $310.000.000| -$6.595.000
202| $848-360-00) 3130-000.00) $130.000-00/ 590,000,000 $490.000.000] $358.560.000
2030 $1.982.55068 $300.000.08 $260.000.08 $280.000.000! $840.000.000 $1.142.550.08
2031 $3.925.0000.8 $550.000.08 $430.000.08 $420.000.000 $1.400.000.08 $2.525.000.08

Fuente: Elaboracion propia a partir de la simulacion financiera del modelo de negocio de La Curaduria.

Bajo este escenario, el proyecto presenta pérdidas operativas durante los dos primeros
afios, principalmente por la inversion necesaria en producto, mercadeo, adquisicion de usuarios y
estructura administrativa inicial. Sin embargo, el punto de equilibrio operativo se alcanzaria
aproximadamente en 2029, cuando el crecimiento de usuarios pagos y la diversificacion de
ingresos permiten que las ventas superen los gastos anuales.

Este resultado muestra que, bajo condiciones razonablemente favorables, La Curaduria
podria consolidar un modelo financieramente sostenible a partir del tercer afio de operacion. La
mejora progresiva del balance operativo estaria explicada por el aumento de ingresos recurrentes,
la eficiencia del gasto comercial, la reduccion gradual del CAC y la capacidad del modelo digital

para escalar sin que los costos crezcan en la misma proporcion que las ventas.
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Escenario optimista

El escenario optimista supone una adopcion acelerada de la plataforma, una alta
conversion de usuarios a planes pagos y una validacion sélida del producto en el mercado. En
este caso, La Curaduria alcanza un product market fit claro, logra posicionarse como una
herramienta relevante para descubrir, organizar y monetizar la oferta cultural, y se beneficia de
condiciones favorables del entorno, como mayor inversion en industrias culturales, alianzas
estratégicas, crecimiento del consumo cultural digital y posibles incentivos al sector.

Para este escenario se asume una tasa de conversion a pago entre el 7 % y el 11 %, un
CAC mas eficiente por efecto del reconocimiento de marca, una reduccion progresiva del churn
y un take rate mas favorable en el marketplace. También se contempla una mayor capacidad de
cerrar alianzas comerciales, patrocinios y campafas de pauta nativa, debido al crecimiento de la
base de usuarios y al fortalecimiento del ecosistema alrededor de la plataforma.

En el acumulado del periodo proyectado, las suscripciones representarian
aproximadamente el 67 % de los ingresos, el marketplace cerca del 18 % y la pauta y alianzas
comerciales alrededor del 15 %. Esto muestra que, en el escenario optimista, el ingreso
recurrente seguiria siendo la base principal del modelo, mientras que el marketplace ganaria
mayor peso por el aumento del volumen transaccional y la consolidacion de la plataforma como
canal de circulacion cultural.

Tabla 21. Proyeccion de ventas del escenario optimista

U . Usuarios Tasa de| Ticket promedio
Aiio suarios agos conversion| anual por usuario Ventas
registrados . pag . P proyectadas
estimados estimada pago
2027 8.000| 560| 7,0 %| $190.000[  $217.320.000)
2023 30.000)| 2.400)| 8,0 %) $195.000]  $782.512.000|
2029 85.000)| 7.650) 9,0 %| $200.000 $2.309.072.000)

2030)| 180.000| 18.000) 10,0 %| $210.000] $5.582.880.000|
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. Usuarios Tasa de| Ticket promedio

~ Usuarios <z . Ventas
Aio . pagos conversion|| anual por usuario

registrados . . proyectadas
estimados estimada pago

2031]) 350.000)| 38.500| 11,0 %), $220.000( $12.568.750.000

Fuente: Elaboracion propia a partir de la simulacion financiera del modelo de negocio de La Curaduria.

En este escenario, las ventas pasarian de $217,3 millones en 2027 a $12.568,7 millones
en 2031. Este crecimiento responde a una expansion acelerada de usuarios, una mayor
conversion a planes pagos y una mejor explotacion de las lineas complementarias de negocio,

especialmente el marketplace y las alianzas comerciales.

Proyeccion de gastos y balance del escenario optimista

Para el escenario optimista, los gastos se agrupan en las mismas tres categorias:
produccion y operacion digital, mercadeo y adquisicion, y administracion y operacion base. Sin
embargo, a diferencia de los escenarios anteriores, aqui se contempla una operacion mas robusta,
con mayor inversion en desarrollo tecnologico, adquisicion de usuarios, expansion comercial,

produccion de contenido y fortalecimiento del equipo.

En este escenario, la produccidn y operacion digital aumenta debido a la necesidad de
soportar una base de usuarios mas amplia, mejorar la infraestructura tecnoldgica, automatizar
procesos, ampliar funcionalidades y sostener una mayor actividad transaccional. El gasto en
mercadeo y adquisicion crece de forma importante, ya que el modelo busca aprovechar el
momento de validacion para acelerar el posicionamiento de la marca, entrar en nuevos mercados
y aumentar la participacion de usuarios pagos. Por su parte, los gastos administrativos también
aumentan, pero de manera proporcionalmente menor frente al crecimiento de las ventas,

manteniendo la l6gica de escalabilidad del modelo digital.
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La inversion inicial en activos, desarrollo, muebles, equipos e intangibles se mantiene

como parte de las necesidades de capital del proyecto. En este escenario, dicha inversion se

ejecuta con mayor velocidad, priorizando el desarrollo del producto, la expansion comercial, la

generacion de contenido y la capacidad operativa necesaria para sostener un crecimiento

acelerado.

Tabla 22. Proyeccion de gastos y balance operativo del escenario optimista

Produccién Administraci

~ Ventas uceion y Mercadeo y on y| Total gastos Balance
Aio operacion s e is e . .
proyectadas . . adquisicion operacion| operativos operativo
digital

base
20% $217.320.000( $45.000.000| $70.000.000| $140.000.000( $255.000.000| -$37.680.000
20; $782.512.000( $150.000.000|| $180.000.000| $200.000.000( $530.000.000 $252.512.000
202| $2.309.072.00 $350.000.000!l $450.000.000] $350.000.000 $1.150.000.0|| $1.159.072.0
9 0 00 00
203| $5.582.880.00 $800.000.000( $900.000.000! $600.000.000 $2.300.000.0|| $3.282.880.0
0 0 00 00
203|| $12.568.750.0| $1.600.000.0|f $1.800.000.0| $1.100.000.00| $4.500.000.0| $8.068.750.0
1 00 00 00 0 00 00

Fuente: Elaboracion propia a partir de la simulacion financiera del modelo de negocio de La Curaduria.

Bajo este escenario, el proyecto presentaria una pérdida operativa inicamente durante el

primer afo, asociada a la inversion inicial en producto, mercadeo y estructura operativa. A partir

de 2028, el modelo alcanzaria un balance positivo, impulsado por el crecimiento de usuarios

pagos, la eficiencia del gasto comercial y el aumento de ingresos derivados del marketplace, la

pauta y las alianzas estratégicas.
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Este resultado muestra que, en condiciones altamente favorables, La Curaduria tendria
capacidad de escalar de forma acelerada y generar excedentes operativos significativos. Sin
embargo, este escenario debe entenderse como una proyeccion de alto desempefio, dependiente
de una validacion fuerte del mercado, una ejecucion comercial efectiva y un entorno favorable

para la inversion y el crecimiento del sector cultural.

Estado de resultados

El estado de resultados proyectado para el escenario probable muestra una fase inicial de
inversion y validacion, seguida por un periodo de crecimiento progresivo. Las ventas
proyectadas pasan de $108.600.000 COP en 2027 a $3.925.000.000 COP en 2031, impulsadas
principalmente por el aumento de usuarios pagos, la consolidacion de ingresos recurrentes por
suscripcion y el desarrollo gradual de lineas complementarias como marketplace, pauta y

alianzas comerciales.

Durante los dos primeros afios, el proyecto presenta resultados operativos negativos,
debido a que los ingresos iniciales aiin no compensan la inversion necesaria en desarrollo
tecnoldgico, mercadeo, adquisicion de usuarios, operacion administrativa y posicionamiento de
marca. En 2027 se proyecta un balance operativo de -$81.400.000 COP y en 2028 de -
$6.595.000 COP. A partir de 2029, el modelo alcanza un punto de equilibrio operativo y
comienza a generar excedentes, con un balance positivo de $358.560.000 COP en 2029,

$1.142.550.000 COP en 2030 y $2.525.000.000 COP en 2031.

Tabla 23. Estado financiero proyectado del escenario probable
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Adl Ventas Gastos operativos Balance Margen operativo
no . .
proyectadas totales operativo estimado
2027) $108.600.000|| $190.000.000  -$81.400.000]| -75,0 %|
2028 $303.405.000| $310.000.000| -$6.595.000)| 22,2 %)|
2029| $848.560.000|| $490.000.000  $358.560.000]| 42,3 %)
2030/ $1.982.550.000] $840.000.000(  $1.142.550.000]| 57,6 %)
2031]  $3.925.000.000] $1.400.000.000]  $2.525.000.000]| 64,3 %)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la simulacion financiera del modelo de negocio de La Curaduria.

Estos resultados muestran que, bajo el escenario probable, La Curaduria requeriria capital

de trabajo durante los primeros afios de operacion, especialmente para financiar producto,

mercadeo y estructura organizacional. Sin embargo, una vez alcanzada una base suficiente de

usuarios pagos y mayor eficiencia en la adquisicion de usuarios, el modelo presenta una mejora

progresiva en su margen operativo.

Balance general

El balance general proyectado debe entenderse como una aproximacion al

comportamiento patrimonial del proyecto bajo el escenario probable. La inversion inicial se

orienta principalmente al desarrollo tecnologico, activos operativos, herramientas digitales,

puesta en marcha, capital de trabajo y fortalecimiento comercial. En esta etapa, el proyecto

depende de recursos de inversion y financiacion inicial para cubrir los gastos previos a la

consolidacion de ingresos recurrentes.

A medida que el modelo avanza y logra resultados operativos positivos desde 2029, el

patrimonio se fortalece por la acumulacion de excedentes y la menor dependencia de

financiacion externa. Esta evolucion sugiere que la sostenibilidad patrimonial del proyecto
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depende de alcanzar una base suficiente de usuarios pagos, controlar el gasto fijo y mantener una

relacion eficiente entre crecimiento comercial e inversion operativa.

Flujo de caja

El flujo de caja del escenario probable parte de una etapa inicial de inversion, en la que
los recursos se destinan al desarrollo del producto, validacion comercial, adquisicién de usuarios
y operacion base. Durante 2027 y 2028, el flujo operativo todavia es limitado, debido a que el
negocio se encuentra en fase de lanzamiento y consolidacion de mercado. A partir de 2029, el
crecimiento de ventas y la estabilizacion de los gastos permiten proyectar una generacion

positiva de caja.

Este comportamiento es coherente con una startup digital en etapa temprana, donde los
primeros afios exigen inversion antes de alcanzar escala. En este caso, la recuperacion de la
inversion no depende unicamente del volumen de ventas, sino de la capacidad de mejorar la
conversion a planes pagos, reducir el CAC, controlar el churn y aumentar progresivamente el

valor generado por usuario.

Indicadores financieros de rentabilidad

Los indicadores financieros del escenario probable deben leerse como resultados de
simulacion y no como garantias de desempefio. Bajo los supuestos planteados, el proyecto
muestra una mejora progresiva de rentabilidad a partir del tercer afio, cuando las ventas superan

los gastos operativos y el margen comienza a ampliarse. El margen operativo pasa de valores

negativos en 2027 y 2028 a 42,3 % en 2029, 57,6 % en 2030 y 64,3 % en 2031.
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Este comportamiento evidencia la 16gica de escalabilidad del modelo digital: una vez
desarrollada la infraestructura base, los ingresos pueden crecer a mayor velocidad que los costos
operativos. No obstante, la rentabilidad proyectada depende de variables sensibles como la tasa
de conversion, el costo de adquisicion de usuarios, la retencion, el volumen de transacciones en

marketplace y la capacidad de cerrar acuerdos comerciales.

Fuentes de financiacion

La estrategia financiera contempla una combinacion de inversion inicial, capital de
trabajo, posibles rondas de financiacion y reinversion de excedentes operativos. En la fase
inicial, los recursos se destinan principalmente a desarrollo tecnologico, operacion minima,
mercadeo, adquisicion de usuarios, formalizacion empresarial y validacion del modelo

comercial.

En el escenario probable, la financiacion externa resulta relevante durante los primeros
afos, dado que el proyecto presenta pérdidas operativas en 2027 y 2028. A partir de 2029,
cuando el modelo alcanza balance operativo positivo, una parte del crecimiento podria
financiarse mediante reinversion de los ingresos generados por suscripciones, marketplace, pauta
y alianzas comerciales. Esta estructura permite reducir gradualmente la dependencia de deuda o
inversion externa, siempre que se cumplan los supuestos de adopcion y monetizacion

proyectados.
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Evaluacion financiera

La evaluacion financiera del escenario probable permite concluir que La Curaduria
presenta viabilidad potencial bajo una trayectoria moderada de crecimiento. El modelo requiere
inversion inicial y capital de trabajo para sostener los primeros afios, pero alcanza equilibrio

operativo a partir de 2029 y mejora progresivamente su rentabilidad hasta 2031.

El principal riesgo financiero se encuentra en la velocidad de adopcion del mercado, la
conversion de usuarios registrados a usuarios pagos, el control del CAC, la retencion de usuarios
y la capacidad de activar ingresos complementarios por marketplace, pauta y alianzas. Por esta
razon, el analisis financiero se complementa con los escenarios pesimista y optimista, asi como

con el analisis de sensibilidad de las variables criticas.

En conclusion, el escenario probable muestra una ruta financieramente sostenible,
siempre que el proyecto logre validar su propuesta de valor, consolidar una comunidad activa de
usuarios y mantener una estructura operativa eficiente. Este ejercicio permite comprender la
relacion entre crecimiento de usuarios, monetizacion, inversion operativa y rentabilidad esperada

dentro del modelo de negocio de La Curaduria. Esto puede verse en el Anexo 1.
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Enfoque hacia la Sostenibilidad

La sostenibilidad de La Curaduria se fundamenta en un modelo integral que articula
impacto social, responsabilidad ambiental y sostenibilidad economica para el ecosistema
cultural. Al tratarse de una plataforma digital que combina tecnologia, contenidos, comunidad,
marketplace y servicios culturales, la sostenibilidad no se limita a la permanencia financiera de
la empresa, sino a su capacidad de generar beneficios medibles para el entorno en el que opera.

Desde esta perspectiva, el proyecto define seis objetivos SMART distribuidos en tres
dimensiones: social, ambiental y econdmica. Estos objetivos permiten convertir la sostenibilidad
en un sistema de seguimiento verificable, con indicadores, metas, periodos de cumplimiento y
mecanismos de medicion.

Dimension social

La dimension social de La Curaduria se orienta a fortalecer el acceso, la diversidad y la
circulacion de la informacion cultural. El proyecto parte de la idea de que una parte importante
de la oferta cultural permanece dispersa, poco visible o concentrada en circuitos especificos, lo
que limita la participacion de publicos y agentes culturales emergentes.

Por esta razon, la sostenibilidad social se entiende como la capacidad de la plataforma
para ampliar el descubrimiento cultural, reducir barreras de informacion y visibilizar expresiones
culturales diversas, territoriales e independientes.

Tabla 24. Objetivos SMART de la dimension social

Mecanismo de

Objetivo Indicador Meta|| Periodo ..
seguimiento

Ampliar el acceso |[Porcentaje de usuarios | Alcanzar al menos
Encuesta semestral

de los usuarios a  |encuestados que 60 % de usuarios|Primeros .
) - . N a usuarios y
informacion manifiestan haber encuestados con|/dos afios de| .. .

. . . ., analisis de
cultural diversay ||descubierto al menos descubrimientos|joperacion.

N ) comportamiento
territorializada. un evento, espacio, culturales nuevos. P
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o . . . Mecanism
Objetivo Indicador Meta|| Periodo ecanismo de
seguimiento
artista o proyecto dentro de la
cultural que no plataforma.
conocian previamente
gracias a la
plataforma.
Promover una Porcentaje de
. . contenidos destacados, Auditoria
mayor diversidad . . :
A recomendaciones o Garantizar que al D, trimestral de
en la visibilidad : o Medicion :
fichas curatoriales menos 40 % de la contenidos
cultural, . s anual desde
. dedicadas a proyectos visibilidad . destacados,
incluyendo o el primer
emergentes, editorial anual|| perfiles
proyectos . . afio de
. i independientes o fuera || corresponda a este ., |recomendados y
independientes, o . operacion. o
de los circuitos tipo de proyectos. criterios de
emergentes y . .
2 culturales mas curaduria.
territoriales. .
consolidados.

Fuente: Elaboracion propia a partir del modelo de sostenibilidad, operacion y seguimiento de La Curaduria.

Dimension ambiental

En el plano ambiental, La Curaduria reconoce que su operacion digital puede contribuir a

disminuir la dependencia de materiales impresos, piezas fisicas de corta duracion y campafias de

difusion basadas exclusivamente en recursos desechables. Al mismo tiempo, la plataforma puede

funcionar como un canal para visibilizar practicas culturales mas responsables con el entorno.

La sostenibilidad ambiental del proyecto se expresa tanto en su operacion interna como

en su capacidad de promover iniciativas culturales que incorporen criterios de ecodisefio,

movilidad responsable, gestion de residuos, cuidado del territorio o reduccion de impactos

asociados a la produccion de eventos.

Tabla 25. Objetivos SMART de la dimension ambiental

Objetivo

Indicador

Meta

Periodo

Mecanismo de
seguimiento

Reducir el uso de
materiales
impresos en las
campafias propias

Porcentaje de
campanas propias
realizadas

Mantener al
menos 80 % de
campafias en

Durante los
dos
primeros

formato digital.

Registro semestral
de campanias,
piezas producidas
y materiales
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e . . Mecanismo de
Objetivo Indicador Meta| Periodo ..
seguimiento
de comunicacion y |[principalmente en afios de impresos
difusion. canales digitales. operacion. |utilizados.
e . Destacar al .
Visibilizar Numero de eventos, Etiquetas de
e . menos 50 e
practicas espacios o proyectos e . sostenibilidad en
. . o iniciativas||Primeros
ambientales dentro ||que incluyan criterios - fichas de eventos,
. culturales con|dos afios de :
de la oferta ambientales en sus cacticas|loperacion.  |CSPAcios ¥
cultural publicada |fichas, contenidos o P! p " ||contenidos
N ambientales o
en la plataforma. |comunicaciones. . " editoriales.
identificadas.

Fuente: Elaboracion propia a partir del modelo de sostenibilidad, operacion y seguimiento de La Curaduria.

Dimension economica

La dimension econdmica de La Curaduria se enfoca en la sostenibilidad de los agentes

culturales que participan en la plataforma. Més all4 de la viabilidad financiera interna del

proyecto, esta dimension busca que artistas, gestores, espacios, colectivos, productores y

proyectos culturales encuentren mejores condiciones para circular, vender, conectar con publicos

y diversificar sus fuentes de ingreso.

La plataforma funciona como una infraestructura de conexién entre oferta y demanda

cultural. A través de perfiles, eventos, contenidos, marketplace, servicios, reservas, pauta nativa

y herramientas de promocion, La Curaduria busca facilitar que los agentes del sector aumenten

su visibilidad econdmica y accedan a nuevas oportunidades de monetizacion.

Tabla 26. Objetivos SMART de la dimension econdmica

Mecanismo de

eventos, servicios,

Objetivo Indicador Meta| Periodo ..
seguimiento
Facilitar , .
) Numero de Alcanzar 300 Reporte trimestral
oportunidades .
. agentes culturales || agentes culturales||,, . de perfiles activos,
econdmicas para . . Primeros .
activos con al activos con - eventos, Servicios,
agentes culturales ) tres anos de
. menos una oportunidades .. |productos,
mediante la . .. |loperacion. .
. oportunidad economicas convocatorias y
publicacion de . . s
economica publicadas. contenidos
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. L. . . Mecanismo de
Objetivo Indicador Meta| Periodo . .
seguimiento
productos o publicada en la vinculados a
contenidos plataforma. monetizacion.
monetizables.
Impulsar la
circulacion
. Valor bruto de
econdmica del fransacciones Alcanzar al menos Reporte mensual de
ecosistema cultural a $600.000.000( Tercer afio |[marketplace, ventas,
, culturales
través de . COP acumulados||de reservas, leads
. gestionadas o . ., .
transacciones, . en transacciones|operacion |lcomerciales y
referenciadas . ..
reservas, ventas de culturales hacial|formal. comisiones
desde la
entradas o 2029. generadas.
., plataforma.
contratacion de
Servicios.

Fuente: Elaboracion propia a partir del modelo de sostenibilidad, operacion y seguimiento de La Curaduria.

Sistema de seguimiento

El seguimiento de los objetivos de sostenibilidad se realizara mediante un tablero interno
actualizado de forma trimestral. Este tablero integrara métricas sociales, ambientales y
economicas provenientes de la plataforma, encuestas a usuarios, registros editoriales, reportes de
marketplace, anélisis de campafias y seguimiento administrativo.

Cada objetivo tendra una medicion periddica asociada a su indicador principal. Las
métricas sociales se revisaran mediante encuestas, analisis de descubrimiento y auditorias de
visibilidad editorial. Las métricas ambientales se medirdn a través del registro de campaiias, uso
de materiales y categorizacion de practicas sostenibles en eventos y espacios. Las métricas
economicas se evaluaran mediante reportes de actividad de agentes culturales, oportunidades
publicadas, transacciones, reservas, ventas y leads comerciales.

Al cierre de cada afio se realizard una revision general de sostenibilidad para evaluar el
cumplimiento de los seis objetivos SMART, ajustar las metas del siguiente periodo y definir

acciones de mejora. De esta manera, La Curaduria incorpora la sostenibilidad como una
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herramienta de gestion continua, orientada a fortalecer el entorno cultural, reducir impactos

ambientales y generar mejores condiciones econdmicas para los agentes del sector.
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Conclusiones

Las conclusiones se presentan en relacion con el objetivo general, los objetivos
especificos y las preguntas de investigacion, con el fin de mostrar como cada etapa del trabajo
aporto al disefio del modelo de negocio de La Curaduria. Esta estructura permite distinguir entre
los hallazgos de la investigacion, los aprendizajes derivados del MVP, el impacto potencial del
proyecto y las limitaciones que deberan abordarse en futuras fases de validacion.

Conclusion frente al objetivo general: diseiio del modelo de negocio y desarrollo de un
MVP para una empresa cultural-tecnologica

El presente trabajo permitio disefiar un modelo de negocio para una empresa de
innovacion tecnoldgica orientada a la sostenibilidad de las industrias culturales y creativas,
tomando como caso de desarrollo La Curaduria. A partir de la metodologia Lean Startup, la
investigacion integro revision del entorno, analisis interno y externo, validacion con usuarios y
agentes del sector, desarrollo de un MVP inicial y formulacion de una ruta de negocio para
avanzar hacia un prototipo mas robusto.

El proyecto no se presenta como una solucion terminada, sino como una propuesta en
etapa de validacion que busca responder a necesidades reales del ecosistema cultural de Bogota.
En este sentido, el trabajo permiti6 sentar las bases conceptuales, estratégicas, técnicas y
financieras para una plataforma cultural digital que articula eventos, perfiles, contenidos,
comunidad, marketplace y servicios para agentes culturales.

La investigacion confirma que existe una oportunidad para desarrollar soluciones
cultural-tecnologicas que organicen mejor la informacion cultural, faciliten el descubrimiento de
la oferta disponible y fortalezcan la conexidn entre publicos, creadores, gestores y espacios. Sin
embargo, esta oportunidad debe entenderse como una hipotesis con validacion exploratoria, no

como una comprobacion definitiva de escalabilidad o product market fit.
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Conclusion frente al objetivo especifico 1: identificacion de necesidades, problematicas y
oportunidades del ecosistema cultural digital

Uno de los principales hallazgos de la investigacion es que las personas exploran y
descubren la oferta cultural de Bogota principalmente a través de plataformas digitales
generalistas, redes sociales, recomendaciones personales, cuentas de espacios culturales,
publicaciones de artistas y contenidos dispersos en internet. Aunque estas herramientas permiten
cierto nivel de descubrimiento, no fueron disefiadas especificamente para organizar la vida
cultural de una ciudad.

Esta situacion permitio identificar una problematica central: la informacion cultural no
necesariamente estd ausente, pero si se encuentra fragmentada. Los eventos, perfiles, contenidos,
espacios y oportunidades circulan en canales separados, con poca relacion entre si. Esto dificulta
que los publicos encuentren actividades de acuerdo con sus intereses y también limita la
capacidad de artistas, gestores, espacios y proyectos emergentes para llegar a nuevas audiencias.

Desde la perspectiva de los usuarios, la principal carencia esté en la dificultad para
descubrir oferta cultural de forma clara, centralizada y contextualizada. Para gestores y espacios
culturales, las limitaciones se relacionan con la visibilidad, la convocatoria, la gestion de
publicos y la falta de herramientas especializadas para promocionar y medir sus actividades. Para
creadores y artistas, los principales retos aparecen en la construccion de trayectoria digital, la
circulacion de contenidos, la conexion con oportunidades y la posibilidad de monetizar su trabajo
de manera mas estable.

Por tanto, el primer objetivo especifico se cumple al identificar una serie de necesidades
relacionadas con comunicacion, visibilidad, articulacion, gestion y monetizacion dentro del

ecosistema cultural digital. Estas necesidades justifican la pertinencia de explorar una solucion
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que funcione como una infraestructura de navegacion cultural, mas alla de las plataformas
sociales tradicionales.
Conclusion frente al objetivo especifico 2: desarrollo y validacion exploratoria del MVP 1.0

El desarrollo del MVP 1.0 permiti6 llevar la hipotesis de negocio a una primera
experiencia tangible. El lanzamiento controlado y las pruebas iniciales ayudaron a validar la
pertinencia del problema, recoger comentarios de usuarios y agentes culturales, y comprender
mejor qué funcionalidades resultaban prioritarias para el producto.

Esta etapa confirmo la importancia de construir una plataforma sencilla, visual y
relacional, en la que la informacion cultural no aparezca como elementos aislados, sino como
una red de conexiones entre lugares, artistas, proyectos, eventos y contenidos editoriales. La
primera iteracion permitio definir con mayor claridad los modulos centrales del producto:
cartelera de eventos, directorio de perfiles culturales y archivo de contenidos.

El proceso de validacion cualitativa y cuantitativa aportd sefiales favorables sobre la
pertinencia del proyecto. La encuesta permiti¢ identificar habitos de consumo cultural,
dificultades de descubrimiento y percepcion frente a las plataformas actuales. Las entrevistas
semiestructuradas permitieron contrastar la propuesta con perfiles vinculados a la musica, la
produccion, el disefio, la investigacion de usuarios, el derecho, las finanzas y la creacion de
empresa. A su vez, las conversaciones informales sostenidas en mercados musicales, conciertos
y eventos culturales complementaron la lectura del entorno.

No obstante, los resultados deben entenderse como una validacion exploratoria. E1 MVP
todavia no permite concluir de manera definitiva sobre retencion, frecuencia de uso, conversion a
planes pagos o comportamiento transaccional dentro del marketplace. Estas variables deberan

medirse en una fase posterior, especialmente durante una beta funcional con usuarios reales.
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Conclusion frente al objetivo especifico 3: plan de negocio, MVP 2.0 y ruta hacia una ronda
presemilla

A partir de la primera iteracion del MVP y de la investigacion de mercado, el trabajo
permitio6 estructurar una ruta de desarrollo hacia un MVP 2.0. Esta ruta incluye el fortalecimiento
de la arquitectura de informacion, la mejora de la experiencia de usuario, la integracion de
herramientas de publicacion para agentes culturales, la estructuracion del marketplace y la
construccion de una estrategia comercial orientada a usuarios, aliados, clientes e inversionistas.

La propuesta de valor de La Curaduria se consolidé como una guia cultural expandida
que integra mapa, catalogo, contenidos, perfiles y marketplace. Esta estructura responde a la
tercera pregunta de investigacion, ya que plantea una solucion cultural-tecnoldgica ajustada al
contexto de Bogotd y a las necesidades de su ecosistema creativo. La solucidén no consiste
unicamente en publicar eventos, sino en construir una infraestructura donde la informacion
cultural pueda organizarse, relacionarse y convertirse en valor para distintos actores.

El andlisis interno y externo permitié concluir que La Curaduria se ubica en un punto de
cruce entre medios digitales, servicios editoriales, plataformas tecnoldgicas, industria cultural y
economia creativa. Externamente, el proyecto responde a un entorno en el que crece la necesidad
de digitalizacion, visibilidad y herramientas de gestion para el sector cultural. Internamente,
cuenta con fortalezas asociadas al conocimiento del ecosistema musical y cultural, la experiencia
en medios, la capacidad de produccion de contenidos y la posibilidad de construir comunidad.
Sin embargo, también enfrenta retos importantes relacionados con desarrollo tecnologico,
adquisicion de usuarios, financiacion, operacion legal y consolidacion comercial.

En términos técnicos, el trabajo permiti6 establecer que el proyecto requiere una

infraestructura digital escalable, capaz de soportar mddulos de eventos, perfiles, contenidos,



Disefio de un modelo de negocio para La Curaduria: una guia 127
cultural abierta orientada a la sostenibilidad de las ICC

usuarios, pagos, analitica y administracién de informacion. La dimension técnica no se limita al
desarrollo de una aplicacién, sino que implica construir una arquitectura que permita organizar
datos culturales, relacionar informacion y facilitar la interaccion entre publicos y agentes del
sector.

En términos financieros, la investigacion permitid ajustar el modelo hacia una lectura mas
prudente y coherente con el mercado. Las proyecciones fueron organizadas en tres escenarios:
pesimista, probable y optimista, con el fin de reconocer la incertidumbre propia de una empresa
digital en etapa temprana. Bajo el escenario probable, el proyecto muestra una ruta potencial
hacia la sostenibilidad operativa, siempre que logre consolidar usuarios pagos, diversificar
ingresos, controlar gastos y validar sus lineas de monetizacion.

El enfoque de sostenibilidad permitié ampliar la comprension del proyecto mas alla de la
rentabilidad empresarial. La Curaduria se plantea como una plataforma que puede contribuir al
entorno cultural en tres dimensiones: social, ambiental y econdmica. En lo social, busca mejorar
el acceso a informacion cultural diversa y visibilizar proyectos que normalmente tienen menor
alcance. En lo ambiental, puede reducir la dependencia de materiales impresos y promover
practicas mas responsables dentro de la circulacion cultural. En lo econdmico, puede abrir
nuevas oportunidades de visibilidad, promocion, venta, reserva, contratacion y monetizacion
para agentes del sector.

Impacto potencial del proyecto

El impacto potencial de La Curaduria puede comprenderse en tres niveles: cultural,
economico y tecnologico. En el plano cultural, el proyecto puede contribuir a ordenar
informacion dispersa sobre eventos, espacios, artistas y contenidos, facilitando que los usuarios

descubran oferta cultural que de otra forma podria permanecer invisible.
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En el plano econdémico, la plataforma puede apoyar a agentes culturales mediante nuevas
herramientas de visibilidad, publicacién, promocidn, venta, reserva o contratacion. En el plano
tecnologico, el proyecto propone una infraestructura digital especializada para un sector que
muchas veces depende de herramientas generales que no responden completamente a sus
necesidades.

Este impacto debe entenderse como potencial y sujeto a validacion futura. Su alcance real
dependera de la adopcion de usuarios, la participacion activa de agentes culturales, la calidad del
contenido publicado, la conversion a planes pagos, el uso recurrente del producto y la capacidad
de generar transacciones, conexiones o beneficios verificables dentro del ecosistema.
Limitaciones del estudio

La principal limitacion del estudio es su caracter exploratorio. La investigacion permitid
identificar problemas, formular una solucion, desarrollar un MVP inicial y validar hipotesis
tempranas, pero no constituye todavia una prueba concluyente de escalabilidad ni de product
market fit.

La muestra utilizada ofrece sefiales relevantes, pero se concentra principalmente en
Bogota y en redes cercanas al proceso de desarrollo del proyecto. Por esta razon, los resultados
deben interpretarse como una base de validacion inicial y no como una representacion definitiva
de todo el sector cultural colombiano.

Otra limitacion importante estd relacionada con el estado del producto. E1 MVP permitié
avanzar en la definiciéon de médulos, funcionalidades y experiencia de usuario, pero todavia no
existen datos robustos de uso recurrente, retencion, conversion, disposicion real de pago o

transacciones dentro del marketplace.
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También existen limitaciones en el componente financiero. Aunque el modelo incorpora
escenarios y referencias de mercado, las cifras siguen dependiendo de supuestos sobre
crecimiento de usuarios, tasa de conversion, costos de adquisicion, cancelacion, ticket promedio,
comisiones y capacidad comercial. Por tanto, las proyecciones no deben entenderse como
resultados garantizados, sino como una simulacién 1til para orientar decisiones estratégicas y
evaluar la viabilidad potencial del proyecto.

Futuras lineas de investigacion y desarrollo

Como futuras lineas de investigacion y desarrollo, se recomienda realizar una beta
funcional con usuarios reales, ampliar la muestra a otros sectores culturales y ciudades, medir
indicadores de comportamiento dentro de la plataforma y desarrollar pilotos con gestores,
espacios, artistas y aliados comerciales.

También serd necesario profundizar en los aspectos legales, especialmente en temas de
derechos de autor, proteccion de datos, intermediacién comercial, licenciamiento de contenidos y
condiciones de uso del marketplace.

En conclusion, La Curaduria se presenta como una propuesta pertinente frente a un
problema identificado en el ecosistema cultural: la dispersion de la informacion, la dificultad de
descubrimiento y la falta de herramientas digitales especializadas para conectar publicos,
creadores, gestores y espacios. El trabajo permitié cumplir el objetivo de disefiar un modelo de
negocio, desarrollar un MVP inicial, validar hipdtesis de manera exploratoria y construir una ruta
de desarrollo hacia una plataforma cultural mas robusta. Sus resultados no prueban todavia una
escalabilidad definitiva, pero si establecen una base conceptual, estratégica, técnica y financiera

para continuar el proceso de validacion y crecimiento del proyecto.
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Glosario

Aprendizaje validado: conocimiento obtenido mediante pruebas reales con usuarios, datos y

experimentos, no solo mediante suposiciones internas.

Build-Measure-Learn: ciclo de trabajo de Lean Startup que consiste en construir una version del

producto, medir su respuesta en el mercado y aprender para tomar decisiones.

Burn rate: ritmo al que una empresa consume su capital para cubrir gastos operativos.

CAC: costo de adquisicion de cliente. Indica cuénto cuesta, en promedio, conseguir un nuevo

cliente o usuario pago.

Churn: tasa de pérdida de clientes o usuarios durante un periodo determinado.

Early adopters: primeros usuarios que prueban un producto en etapa temprana y ayudan a validar

su propuesta de valor.

Freemium: modelo de acceso en el que una parte del producto es gratuita y otras funcionalidades

avanzadas son pagas.

Iteracion: proceso de mejora continua mediante ciclos de prueba, medicion, aprendizaje y ajuste.

KPI: indicador clave de desempefio usado para medir el avance frente a un objetivo especifico.

Lean Startup: metodologia de emprendimiento basada en aprendizaje validado, experimentacion

rapida, iteracion y reduccion del desperdicio en el desarrollo de productos.
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LTV: valor de vida del cliente. Estimacion de los ingresos que un cliente puede generar durante

su relacion con la empresa.

Marketplace: plataforma que conecta oferta y demanda, permitiendo transacciones entre distintos

usuarios, proveedores o clientes.

Modelo de negocio: forma en que una empresa crea, entrega y captura valor.

MVP: producto minimo viable. Version inicial de un producto que permite probar hipdtesis de

negocio con usuarios reales usando el menor nimero posible de recursos.

Pivot: cambio estratégico en el producto, modelo de negocio o segmento de clientes a partir del

aprendizaje obtenido durante la validacion.

Product-market fit: momento en el que un producto logra responder de manera clara a una

necesidad real de un mercado especifico.

Propuesta de valor: conjunto de beneficios que un producto o servicio ofrece a un segmento de

clientes para resolver una necesidad o problema.

Runway: tiempo durante el cual una empresa puede operar con los recursos financieros

disponibles antes de necesitar nuevos ingresos o inversion.

SaaS: Software as a Service. Modelo en el que un software se ofrece como servicio mediante

suscripcion o acceso en linea.

Segmento de clientes: grupo especifico de usuarios o clientes al que se dirige una empresa por

compartir necesidades, comportamientos o caracteristicas similares.
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Soft launch: lanzamiento limitado de un producto, servicio o plataforma a un grupo reducido de
usuarios antes de abrirlo al publico general. Sirve para probar funcionamiento, recoger

retroalimentacion y hacer ajustes.

Startup: organizacion temporal disefiada para buscar un modelo de negocio repetible, escalable y

sostenible.

Take rate: porcentaje o comision que una plataforma retiene por cada transaccion realizada

dentro de su marketplace.

Traccién: evidencia de crecimiento o adopcidn del producto, como usuarios activos, ingresos,

ventas, retencion o alianzas.

UL interfaz de usuario. Elementos visuales y funcionales con los que una persona interactia

dentro de una plataforma digital.

UX: experiencia de usuario. Forma en que una persona percibe, usa e interactia con un producto

0 servicio.

Fuente: Elaboracién propia a partir de Blank (2013), Ries (2011), Osterwalder y Pigneur (2010),

Cambridge Dictionary (s. f.) y Strategyzer (s. f.).
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Anexo A. Instrumento de encuesta sobre habitos y necesidades del ecosistema cultural

Completo en:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1megsNAvziTBMPmiBt66ydQZoCkWIlcQSVOQbVKnOV

WP491/edit?usp=sharing

Edad

25-34
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25-34
afios

25-34
anos

25-34
afios

25-34
anos

35-44
afios

25-34

anos

25-34
afios
25-34
afos

25-34
afios

25-34
afos

25-34
anos
25-34
afos
25-34

anos

25-34
afios

25-34

anos

Ciudad

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Ocupacion

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /

Trabajador(a)
independiente

Desempleado(a)

Estudiante

Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo

(Dénde descubres eventos, informacion y contenidos
culturales?

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident Advisor

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok

Instagram

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, Resident Advisor, Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, Recomendaciéon de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos)


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1mgsNAvziTBMPmiBt66ydQZoCkWlcQSVQbVKnOVWP49I/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1mgsNAvziTBMPmiBt66ydQZoCkWlcQSVQbVKnOVWP49I/edit?usp=sharing
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25-34
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25-34
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35-44
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25-34
afios
25-34
anos

35-44
afios

25-34
anos

25-34
afios

Medellin

Bogota

Pereira

Bogota
Bogota
Bogota

Bogota

Bogota

Bogota
Bogota
Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Lyon

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Estudiante

Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)
Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)
Empleado(a) a tiempo
completo

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Estudiante

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)
Empleado(a) a tiempo
completo

Instagram, Carteleras o volantes fisicos
Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident Advisor

Instagram, Resident Advisor, Recomendacién de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Carteleras o volantes fisicos

Instagram, Resident Advisor, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, Recomendacién de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, Twitter

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos
Instagram, TikTok, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos, Carteleras o

volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

TikTok

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, Resident Advisor, Shotgun
Instagram, Resident Advisor

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Carteleras o
volantes fisicos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos
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25-34
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25-34
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35-44
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35-44
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25-34
afios

35-44
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25-34
afios

Bogota
Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota
Bogota
Bogota
Pereira
Bogota

Bogota

Bogota

Barcelona

Bogota

Bogota

Medellin

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)
Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)

Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo
Empresario(a) /
Duefio(a) de negocio
Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)
Empresario(a) /
Duefio(a) de negocio
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /

Trabajador(a)
independiente

Otro

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)
Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Empresario(a) /
Duetfio(a) de negocio

Empleado(a) a tiempo
completo

WhatsApp (Grupos / Amigos)

Instagram, Resident Advisor, Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos, Carteleras o
volantes fisicos

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram

Instagram, TikTok, Google (Busquedas, Google Maps),
Twitter / X

Google (Busquedas, Google Maps)

Recomendacion de Amigos / Conocidos, Buscando en la
pagina web que me interesa

Instagram, Recomendacién de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram

Instagram, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos)

Instagram, Resident Advisor, Google (Busquedas, Google
Maps), Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Plataformas independientes

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, Resident Advisor, Recomendacion de Amigos /
Conocidos
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afios
18-24
afos
25-34
anos

35-44
afos

18 -24
anos

25-34
afios

25-34
anos

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota
Bogota

Medellin

Bogota

Bogota

Paris

Bogota

Barcelona

Bogota

Bogota
Barranquillero

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Desempleado(a)

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)

Empleado(a) a tiempo
completo

Estudiante

Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Desempleado(a)

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Empleado(a) a tiempo
completo

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Buisquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Google (Busquedas, Google Maps),
Recomendacion de Amigos / Conocidos, Carteleras o
volantes fisicos

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, Resident Advisor, Google (Busquedas, Google
Maps), Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, Resident Advisor

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos
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25-34
anos
25-34
afios
25-34
anos

25-34
afios

35-44
afos
25-34
afios
25-34
afos
25-34
afios

25-34
afos

25-34
anos
25-34
afios
18 -24
anos
25-34
afos

25-34
anos

25-34
afios
25-34
anos

25-34
afios

35-44
anos

25-34
afios
25-34
anos
25-34
afios

Bogota
Bogota

Bogota

Bogota

Bogota
Medellin
Bogota

Bogota

Bogota

Bogota
Bogota
Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Chile

Bogota

Bogota

Bogota
Bogota

Bogota

Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /

Trabajador(a)
independiente

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)
Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo

Freelance /

Trabajador(a)
independiente

Desempleado(a)

Empleado(a) a tiempo
completo

Desempleado(a)

Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)
Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, Recomendacioén de Amigos / Conocidos, X
Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos),
Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos),
Recomendacion de Amigos / Conocidos, Carteleras o
volantes fisicos

Instagram, TikTok
Instagram

Instagram
Instagram, Resident Advisor, Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, TikTok, Resident Advisor, Google (Busquedas,
Google Maps), Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, Resident Advisor, Google (Busquedas, Google
Maps), Idartes

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Resident
Advisor, Recomendacion de Amigos / Conocidos
Instagram, Resident Advisor, Recomendacion de Amigos /
Conocidos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos)
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25-34
anos

25-34
afios

25-34
afos

25-34
afios

25-34
afos
25-34
anos

25-34
afios

25-34
anos
35-44
afios
45 - 54
anos

25-34
afios

Bogota

Medellin

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota

Bogota
Bogota

Bogota

Bogota

Freelance /
Trabajador(a)
independiente
Empleado(a) a tiempo
completo

Gestor(a) Cultural /
Atrtista / Creador(a)

Desempleado(a)

Empleado(a) a tiempo
completo
Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo

Empleado(a) a tiempo
completo
Empresario(a) /
Duetio(a) de negocio
Gestor(a) Cultural /
Artista / Creador(a)

Freelance /
Trabajador(a)
independiente

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, Resident Advisor, Recomendacion de
Amigos / Conocidos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Recomendacion
de Amigos / Conocidos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Busquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos

Instagram, WhatsApp (Grupos / Amigos)

Instagram, Recomendacion de Amigos / Conocidos,
Carteleras o volantes fisicos

Instagram, TikTok, WhatsApp (Grupos / Amigos), Google
(Btsquedas, Google Maps), Recomendacion de Amigos /
Conocidos, Carteleras o volantes fisicos
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Anexo B. Formato de entrevista semiestructuradas y participantes

Grupo de interés: Aliado/ Colaborador

Objetivo de la entrevista: Identificar el valor que el colaborador ve para trabajar
en alianza, los precios y el tiempo.

Hipotesis o dudas a validar El colaborador le interesa trabajar para la empresa por
(del modelo de negocios): las condiciones que da.

Mensaje (es un mensaje de Con esta entrevista queremos encontrar el mejor modelo
introduccion para romper el | para un medio de comunicacion innovador y sostenible
hielo): en la era digital.

Preguntas por realizar:

(Entiende la propuesta de valor y el modelo de negocio?
(Qu¢ fortalezas identifica?

(Qué debilidades identifica?

Desde su experiencia, jcuales son los mayores riesgos y desafios que enfrentan los
nuevos modelos de negocio en el sector de medios digitales?

(Qué estrategias recomendaria para adquirir y retener usuarios/suscriptores de manera
rentable y sostenible?

(Qué consejos daria sobre asociaciones estratégicas, fuentes de financiamiento o
aceleradores que podrian ayudarnos a hacer crecer este emprendimiento?
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Nombre del

No. . Cargo / perfil Pertinencia de su seleccion
entrevistado
Juan Pablo Aporta la perspectiva de un creador musical sobre las
1||Arias Musico necesidades de visibilidad, circulacion y conexion
Aristizabal con publicos dentro del ecosistema cultural.
Su experiencia en investigacion de usuarios y
) Juan Pablo UX Researcher & |loptimizacion digital permite validar aspectos
Galan CRO Analyst relacionados con experiencia de usuario, navegacion
y conversion de la plataforma.
Contribuye con una mirada desde la creacion y
3| Andrés Archila | Artista y productor producc1oq ?rtlStIC%,, util para 1<'1ent1.t"1car necesidades
de promocion, gestion y monetizacion de proyectos
culturales.
Aporta criterios sobre comunicacion visual,
Carlos o . . NN .,
45~ Disenador identidad, experiencia grafica y presentacion de
Penaranda

contenidos culturales en entornos digitales.

5||Valeria Rizzi

Directora de
Marca

Aporta una mirada estratégica sobre posicionamiento,
construccion de marca y comunicacion de valor para
el proyecto.

Su perfil permite analizar las necesidades de

6 Esteban Director de produccion audiovisual, registro de contenidos y
Congote fotografia construccion de archivo visual para proyectos
culturales.
Su participacion es pertinente para abordar aspectos
7|Silvana Rozo  |Abogada legales relacionados con derechos de autor,

contratacion, licenciamiento y operacion de una
plataforma cultural.

Profesor de

Aporta una perspectiva financiera para revisar la

Mauricio . Lo R
8 Guerrero Finanzas, viabilidad econdémica, estructura de costos y
Universidad EAN ||sostenibilidad del modelo de negocio.
Su experiencia permite fortalecer el anélisis
- Profesor de . .
9 William Finanzas financiero del proyecto, especialmente en
Zuluaga . . royecciones, fuentes de ingreso y criterios de
& Universidad EAN |[P*Y¢¢ . ’ g y
inversion.
. Aporta una vision empresarial e institucional sobre
Consultor, Camara creacion de empresa, formalizacion, modelo de
10||Gustavo Orjuela|de Comercio de presa, '

Bogota

negocio y articulacion con el ecosistema

emprendedor.
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Anexo C. Entrevista desestructuradas

El proceso de validacion cualitativa del modelo de negocio también incluyé discusiones
informales sostenidas con diferentes agentes del ecosistema cultural, musical y emprendedor.
Estas conversaciones no hicieron parte del grupo de entrevistas semiestructuradas presentado en
el Anexo B, sino que surgieron en espacios de circulacion profesional como mercados musicales,
conciertos, eventos culturales, encuentros de networking y conversaciones relacionadas con el
desarrollo de la aplicacion.

Estas discusiones permitieron contrastar de manera exploratoria la pertinencia del
proyecto, especialmente frente a la necesidad de contar con una plataforma que organice la oferta
cultural, facilite el descubrimiento de eventos, conecte publicos con creadores y ofrezca
herramientas utiles para gestores, artistas y espacios culturales.

Los perfiles consultados de manera informal incluyeron principalmente:

Grupo de
Tipo de conversacion Pertinencia para el proyecto
interés
Permitieron identificar
Conversaciones en necesidades relacionadas con
Agentes del
mercados musicales, conciertos |circulacion, visibilidad, promocién de
sector musical
y eventos de industria. eventos y conexidon con nuevos
publicos.
Diélogos informales Aportaron insumos sobre los
Productores y
sobre operacion, difusion y retos de convocatoria, gestion de

gestores culturales
venta de actividades culturales. |laudiencias, organizacion de
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Grupo de
Tipo de conversacion Pertinencia para el proyecto
interés
informacion y uso de herramientas
digitales.
Ayudaron a comprender la
Conversaciones sobre
Artistas y importancia de contar con espacios de
perfiles, contenidos, archivo y
creadores visibilidad, portafolio y conexién con

promocion dentro de la app.
oportunidades profesionales.

Permitieron reconocer

Comentarios frustraciones frente a la dispersion de
Asistentes a
espontaneos sobre habitos de  |[informacion en redes sociales y la
eventos culturales
busqueda y consumo cultural. |dificultad para descubrir eventos

relevantes.

Contribuyeron a explorar

Conversaciones sobre  |oportunidades de crecimiento,

Aliados
posibles colaboraciones, posicionamiento de marca y
potenciales
alianzas y activaciones. articulacion con otros actores del
ecosistema.

Estas conversaciones tuvieron un caracter exploratorio y complementario. Su valor
principal fue permitir una lectura mas cercana del contexto real en el que circularia la plataforma,

recogiendo percepciones espontaneas sobre el problema de la fragmentacion de la informacion
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cultural, las expectativas frente a una aplicacion especializada y las posibles formas de adopcion
por parte de usuarios, artistas, gestores y aliados estratégicos.

En conjunto, estos intercambios aportaron criterios para ajustar la propuesta de valor,
priorizar funcionalidades del producto y fortalecer las hipotesis de crecimiento, adquisicion de

usuarios y monetizacion desarrolladas en el cuerpo del documento.
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Anexo D. MVP 1.0

La A 5 8
CARTELERA  BITACORA  COMO PUBLICAR  PUBLICAR EVENTO
Go CcUuRabpum=a1a :

CARTELERA/FESTIVAL ESTERED PICNIC 2026

FESTIVAL

. FESTIVAL ESTEREO

TYLER, THE CREATOR. THE KILLERS- SABRINA CARPENTER MLaa 2 LLoZ {1 .1

PEGGY GOU - INTERPOL - KYGO - BRUTALISMUS 3000 JESSSSSSSes
gs | LUS ALFOKSO . MOCKAKK. VAN conio- nson haE IR = -] R
DEFTONES | cxrset - bk SGHMER- THE WHITEST BOY ALIVE -LOLA YOUNG

LORDE DJO- BUSUKE ¥UKIMATSU- AITANA- MEN | TRUST- ROYEL OTIS B +ccoun imicio —
YOO - TIM- BOB MOSES - VIAGRA BOYS - GUITARRICADELAFUENTE

PESO PLUMA | peren suue - Lasso.- BT..- V08 (IVE)-NicoLiS Y Los Fumapones || V'ERNES 20 DE MARZO 2026 DOMINGO 22 DE MARZO 2026
YOUNG MIK 0 | D4V JUDELNE - H0LL  THE DARE- THE MARNING -5 SE- NNERSE .

BADSISTA - BALV BRIGADA- MACARIO MARTINEZ - WOST-RAZ - DJ ABATR || 04 o HORA OIERR
DOECHII MANUEL LIZARAZO - ENTRECO - MACHAKA - ELNIKO ARIAS - ARIGUEYA -MANU | 02:00 PM 11:45 PM

ROI TURBO - PIRINEOS EN LLAMAS - ERRORSSY - ANTOPIKO3 - DVD

TURNSTILE | INEXEN (LIVE) - BRIELA VENENO - ARIA VEGA S oA bt £
: DANEL ANDRS - SLYA ONCE - Achicon. [
A

DESDE 523.000 COP 18 ANOS
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Anexo E. Prototipo 2.0

Completo en: https://inter-deed-77404694.figma.site

La Curaduria

8 ToDO © LUGARES  EVENTOS

Tal vez te guste

No Mas Dia en Coco Miel

Vistos recientemente Ver todo

Electronic Nights Festival

- L ) | 268

Radio Cultural en Vivo
Descubre nuevos sapidos urbanos
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Anexo F. Proyeccion de ventas y premisas

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN VIAS
INGRESOS VENTAS DEL PRIMER ANO (EANTIBABES: m

MOMBRE BEL FROBUETO & SEIAEID caNTEATES PRECIO DEVENTA UNITARIO S84 s TIORESCE TOTALES
1 3 119,00000 [ 35.700.000 3% 0 " X 2030 2031
H 3 319,00000 [ 63,800,000 SE%
3 $ 200 B 40,000 L2
4 $ 200000 [ 10,000,000 ™%
5 H H - [
. 3 5 . [2]
7 3 H - [
L] 3 5 . 123
8 3 s - [
10 3 H - %
TOTAL [ 109,540,000 100%
‘COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO
CANTEADES £OSTO UMITARIO DEL POTO.O
MOWBRE DEL PRODUCTO SERWICID smaco
1 Suscripcion 300 3 1%
2z Sustrpcian pro 20 3 14%
3 Pauta 2 3 s
4 Comisiones 5000 3 2%
5 0 o 3 [
[ (] o 3 o
7 o o 3 o
] 0 [] 3 o
? ] o $ 117
10 0 o 3 %
o 100%
PROYECOIONES
ARo 0127 2018 2029 1030 2031

VENTAS ANUALES H 1085400000 § 487.003.4000 3 18325562240 § 73539652018 S 25.233,502,337.0
COSTOS ANUALES s 210000000 § 68,010,0000 $ 2143018000 § B15,174.3420 § 2,695,563,600.0
mugmormave _§ 88,540,000.0 §  418,983400.0 § 1618,254,4240 § 6538,790,049.8 § 22,537,908,737.1
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Anexo G. Infraestructura y gastos

DEFINA LA INVERISION INICIAL QUE REALIZARAN PARA LA PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO.
INVERSION INICIAL

TERRENOS

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES

EQUIPD DE OFICINA

EQUIPO DE TRANSPORTE
FRANGUICIAS

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

60,000,000.00

100,000,000.00 J
50,000,000.00 L
50,000,000.00

30,000,000.00
50,000,000.00
340,000,000.00

L &7 &7 & B 8 B B

152

INCLUYA EN CADA CATEGORIA LOS COSTOS Y GASTOS FIJOS DEL PRIMER ANO, EN LOS QUE DEBERAN INCURRRIR PARA LA OPERACION DEL
NEGOCIO

NOMINAS: GASTOS FIJOS:
VALOR ARO 1 VALOR ANO 1

ADMINISTRATIVA; ARRIENDC: 42,000,000.00
SERVICIOS PUBLICOS: 6,000,000.00

VENTAS: TELEFONiA CELULAR: 3,000,000.00
IMTER MET: 3,000,000.00

PRODUCCION,SERVICIO: PAPELERIA: 4,000,000.00

TOTAL NOMINAS $ 576,000,000.00 SERVICIOS DE SEGURIDAD: 10,000,000.00
SERVICIOS DEASED: 20,000,000.00

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX afio _

de INICIO. $ 80,000,000, 00 polizas de segura 3,000, 000.00
Outsourcing 12,000,000.00

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES
2028 100,000,000.00
2029 150,000,000.00
2030 250,000, 000,00 -
2031 250,000,000.00 TOTAL GASTOS FLIOS $ 103,000,000.00
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TOTAL INVERSIONES
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

COSTOS OPERATIVOS
NOMINAS
MARKETING MIX
GASTOS FUOS
TOTAL

TOTAL INVERSION
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES
PRESTAMO A SOLICITAR

-

Anexo H. Inversion total y financiacion

INVERSION TOTAL Y NECESIDADES DE FINANCIACION
TASA DE INT ANUAL CREDITO

340,000,000.00

10.00%

153

aivospecréoro |

CALCULO DEL PRESTAMO

N VALOR

[PXl s 21,000,000.00
(PN 5 576,000,000.00
(PN s £0,000,000.00
POl s 103,000,000.00
$  780,000,000.00

| inicial | interés | amort ‘ cuota | final
AROOD SEERRRTRTTEE
2027 BB AHEEREEEREE  dRsHNtEEE § 292,.815,203.7  § 928,184,796.3
2028 § 928,184,796.3 § 928184796 mEShmsEHN § 2028152037 § 728,188,072.3
2029 § 728,188,072.3 § 72,818807.2 sehuasmssesey § 2928152037 § 508,191,675.8
2030 $ 5081916758 § 50,810,167.6 iebuhmmsssss $ 2028152037 § 266,195639.7
2031 § 266.195,639.7 5 26,619,564.0 mEphaas § 2028152037 - 0.0

$ 1,120,000,000.00

$ 10,000,000.00

$ 1,110,000,000.00

|

J

Desamoliads por: Magister Mauriclo Reye
Docente de Them po Completo Universidad
Coardinadar Mideo de Emprendimiento L
cantacta: dmreyes@eanedu.co
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Anexo 1. Estados Financieros

ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS
Todos los datos de los Estados financieros se generan de forma automatica.

154

ESTADO DE RESULTADOS
2027 2028 2029 2030 2031
VENTAS s 109,540,000.0 § 487,9934000 § 1,832,556,2240 % 7,353,965291.8 S 25,233,502,337.0
COSTOVENTAS s 21,000,000.0 § 69,010,000.0 5 214,301,800.0 % 815,174,342.0 §  2,695,593,600.0
UTILIDAD BRUTA 5 88,540,000.0 § 418,9834000 5 1618,254,4240 5 6,538,790,943.8 S 22,537,908,737.1
GASTOS ADTIVOS ¥ WTAS s 576,000,000.0 § 593,280,000.0 & 611,078,400.0 $ 629,410,752.0 § 648,293,074.6
GASTOS FIJOS DEL PERIODO 5 103,000,000.0 § 106,090,000.0 3 109,272,700.0 $ 112,550,881.0 $ 115,927,407.4
OTROS GASTOS s 80,000,000.0 § 100,000,000.0 & 150,000,000.0 $ 250,000,000.0 § 250,000,000.0
DEPRECIACION 5 62,000,000.0 § 62,000,0000 § 62,000,000.0 $ £2,000,000.0 $ 62,000,000.0
UTILIDAD OPERATIVA s (732,460,000.0) S (442,386,600.0) 685,903,324.0 § 5,484,825,316.8 5 21,461,688255.1
GASTOS FINACIEROS s 111,000,000.0 § 92,818,479.6 § 72,818,807.2 % 50,818,167.6 § 26,619,564.0
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 5 (843,460,000.0) 5  (535,205,079.6) 613,084,516.8 § 5,434,010,143.3 5 21,435,068691.1
IMPUESTOS s - 8 - 5 208,448,735.7 § 1,847,563,450.7 § 7,287,923 355.0
UTILIDAD NETA 5 (843,460,000.0) 5 (535,205,079.6) 5 404,635,781.1 $ 3,586,446,698.5 5 14,147,145,336.1
BALANCE
ANO o 2027 2028 2029 2030 2031
ACTIVO
CAIA/BANCOS S 780,000,000.00 % (183,275,203.68) &  (13,017,007.36) § 977,276,192.59 $ 5,618,205,788.97 & 21415,068,691.12
FI1O NO DEPRECIABLE 5 - -3 - 5 - 5 - 3 - 3 -
FIIO DEPRECIABLE S 340,000,000.00 5 340,000,000.00 $  340,000,000.00 $  340,000,000.00 3  340,000,000.00 5  340,000,000.00
DEPRECIACION ACUMULADA 5 - 62,000,000.00 §  124,000,000.00 §  186,000,000.00 &  248,000,000.00 $  310,000,000.00
ACTIVO FILIO NETO S 340,000,000.00 $ 278,000,000.00 $  216,000,000.00 5  154,000,000.00 % 52,000,000.00 $ 30,000,000.00
TOTAL ACTIVO $ 1,120,000,000.00 § 94,724,796.32 §  202,982,892.64 $ 1,131,276,192.59 $ 5,710,205,788.97 $ 21,445,068,691.12
PASIVO
Impuestos X Pagar o5 -5 5 208,448,735.7 5 1,847,563,450.7 § 7,287523,355.0
TOTAL PASIVO CORRIENTE § - & - 5 -5 208,448,735.7 5 1,847,563.450.7 § 7,287,923,355.0
Obligaciones Financieras 5 1,110,000,000.00 § 928,184,796.32 §  728,188,072.27 § G508,191675.81 $  266,195639.71 § {0.00)
PASIVO $ 1,110,000,000.00 § 928,184,796.32 §  728,188,072.27 §  716,640,411.51 $ 2,113,759,090.46 5 7,287,923,354.98
PATRIMONIO
Capital Social S 10,000,000.00 5 10,000,000.00 § 10,000,000.00 3 10,000,000.00 $ 10,000,000.00 $ 10,000,000.00
Utilidades del Ejercicio 05 {843,460,000.0) 5 (535,205,079.6) & 404,635,781.1 5 3,586,446,698.5 S5 14,147,145336.1
TOTAL PATRIMONIO § 10,000,000.00 § (833,460,000.00) § (525,205,079.63) §  414,635,781.07 § 3,596,446,698.51 $ 14,157,145,336.14
TOTAL PAS + PAT $ 1,120,000,000.00 § 94,724,796.32 §  202,982,992.64 $ 1,131,276,192.59 § 5,710,205,788.97 $ 21,445,068,691.12
CUADRE [ACT = PAS+PAT) § s O -5 - % s o
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO
ANO o 2027 2028 2029 2030 2031
Activos Corrientes 5 780,000,000 $ -183,275,204 § -13,017,007 § 977,276,193 § 5,618,205,783 §  21,415,068,691
Pasivos Corrientes 5 ) - 5 - 5 208,448,736 § 1,847,563,451 § 7,287,923,355
KTNO § 780,000,000 § 183,275,204 § -13,017,007 § 768,827,457 § 3,770,642,338 §  14,127,145,336
Activo Fijo Neto 5 340,000,000 $ 278,000,000 § 216,000,000 $ 154,000,000 % 92,000,000 $ 30,000,000
Depreciacién Acumulada 5 - & 62,000,000 S 124,000,000 5 186,000,000 % 248,000,000 § 310,000,000
Activo Fijo Bruto § 340,000,000 § 340,000,000 § 340,000,000 § 340,000,000 $§ 340,000,000 $ 340,000,000
Total Capital Operativo Neto § 1,120,000,000 § 94,724,796 § 202,982,993 § 922,827 457 § 3,862,642,338 §  14,157,145,336
CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT - 732,480,000.0 & -442,386,600.0 $ 685,903,324.0 § 5434,8293168 § 214616882551
Impuestos 5 -249,036,400.0 & 150,411, 444.0 5 233,207,130.2 5  1,864,841,967.7 5  7,296,974,006.7
NOPLAT - -483,423,600.0 § -291,975,156.0 § 452,696,193.8 5  3,619,987,345.1 $ 14,164,714,248.4
Inversién Neta 5 1,025,275,203.7 & -108,258,196.3 § -719,844,464.2 5 -2,939,814,881.3 § -10,294,502,997.9
Flujo de Caja Libre del periédo $ 541,851,604 § 400,233,352 § 267,148,270 § 680,172,468 § 3,870,211,250
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Anexo J. Resultados de la simulacion

EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQULIBRIO | J
TASA DE EVALUACION DEL PROYECTO 20.00%
FLUJO DE CAJA DE PROYECTO INVERSION ARO o 2027 2028 2029 2030 2031
-$1,120,000,000.00 $541,851,603.68 -5400,233,352.32 -$267,148,270.41 _ 5680,172,467.77 __ $3,870,211,250.44)

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO - $ 782,369,853.95
TASA INTERNA DE RETORNO = PERIODO DE RECUPERACION: Z.Bll.‘AﬁOS |

PUNTO DE EQULIBRIO

MAZGEN Df CONTRIBUCON
ARIO

HOMBRE DEL FLODUCTO © SERVICIO e PARTICIFACION  EN VENTAS TOTALES PONDERADG Po10 0 5EWICO
Suscripcion s 109,000.00 33% § 35524.01 1,173.14 UNIDADES
Suscripcion pro 3 304,000.00 58% § 177,080.43 2,09853 UNIDADES
Pauta s (4,980,000.00) 0% $ (1818.51) 131 UNIDADES
Camisiones s 1,000.00 % § 9128 32861 UNIDADES
o s - 0% § - - UNIDADES
o s 0% $ UNIDADES
o § 0% § UNIDADES
o $ o% § UNIDADES
o s 0% $ UNIDADES
oS 0% § - UNIDADES
3,599.59 uniDADES
TOTAL MARGEN DE CONTRIBUGON PROMEDIO PONDERADO = s 210,857.22
PUNTO DE EQUUIBRIO - COSTOS Y GTOS FIO/MCPP - 3,599.59 umDaDES

PUNTO DE EQULIBRIO EN PESOS (VALOR VENTAS MINIMAS EN TOTAL SIN IVA) $ 809,080,139.24
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