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Resumen

En el presente trabajo se realiza la formulacion de la estrategia de negocio para la microempresa
ArteEnCasa, a través de la aplicacion del Modelo EstraPyme, disefiado por estudiantes de MBA
de Eafit y avalado por la misma universidad para su aplicacion en la formulacion de estrategia de
Pymes en Colombia. En el desarrollo de este trabajo se abordo el reto de la microempresa
ArteEnCasa, respecto a como escalar el modelo de negocio para que sea autonomo y sostenible
en el tiempo, para ello se realizaron un diagndstico y un andlisis a través de la recoleccion de
datos y percepciones con el prestador del servicio, los clientes, usuarios y clientes futuros. Los
resultados de este trabajo presentan la propuesta de valor y el modelo de negocio, tanto de los

clientes actuales, como del segmento de clientes nuevos, en respuesta a la necesidad planteada.

Palabras clave: arte, modelo de negocio, propuesta de valor, estrategia, EstraPyme



Abstract

In this paper we formulate the business strategy for the microenterprise ArteEnCasa, through the
application of the EstraPyme Model, designed by MBA students of Eafit and endorsed by the
same university, for its application in the formulation of strategy of pymes in Colombia. In the
development of this work, the challenge of the microenterprise ArteEnCasa was addressed,
regarding how to scale the business model to be autonomous and sustainable over time, for
which a diagnosis and analysis was made through data collection and perceptions with the
service provider, customers, users and future customers. The results of this work present the
value proposition and business model for both current customers and the new customer segment,

in response to the need identified.

Keywords: art, business model, value proposition, strategy, EstraPyme



Introduccion

El presente trabajo surge con el propodsito de contribuir a escalar el modelo de negocio de
la microempresa ArteEnCasa, para que sea autobnomo y sostenible en el tiempo. Esta empresa se
dedica a ensenar arte en casa, principalmente a nifios de clase media y alta en la ciudad de
Medellin. Su principal filosofia parte de la personalizacion de las clases, acorde a las necesidades
y/o preferencias de los estudiantes; y a su vez a partir de la creacion de un vinculo de confianza y
amistad, lo que marca la diferencia en el mercado.

El objetivo principal del presente trabajo es formular la estrategia de negocio para la
microempresa ArteEnCasa, aplicando la metodologia EstraPyme, con el fin de generar
competitividad en el mercado y sostenibilidad en el tiempo y para lograrlo se definieron los
siguientes objetivos especificos:

1) Explorar el contexto en el mundo y en Colombia en el cual se desenvuelve la empresa.

i1) Diagnosticar el estado actual de la microempresa ArteEnCasa aplicando herramientas
estratégicas definidas por la metodologia.

ii1) Definir el modelo de negocio y la propuesta de valor.

La Metodologia Estrapyme fue disefiada como trabajo de grado por estudiantes del MBA
de EAFIT, avalada por la universidad para ser utilizada y replicada por otros estudiantes en la
formulacion de estrategias de negocio para pymes, conformada principalmente por 6 etapas:
explorar, conocer, analizar, integrar, facilitar y consolidar. La metodologia involucra
herramientas importantes para definir la estrategia, tales como: Plantilla para las entrevistas de
diagnostico; el circulo dorado de Simoén Sinek, el cual representa de una manera simple el
proposito de la empresa; el radar estratégico que representa una radiografia del estado actual de

una empresa en términos del conocimiento del cliente, la coherencia del modelo de negocio, el



conocimiento del negocio, la alineacion interna y la salud financiera. Por ultimo, el lienzo para la

propuesta de valor y el modelo de negocio Canvas de Osterwalder.



Formulacion de la Estrategia de Negocio para la Microempresa ArteEnCasa Aplicando la
Metodologia EstraPyme

A continuacion, se presenta la aplicacion de la metodologia estraPyme, que consta de seis
etapas: Explorar, conocer, analizar, integrar, facilitar y consolidar; aplicando cada una de dichas

etapas a ArteEnCasa.

Etapa Explorar
En esta primera fase se pretende presentar informacion general sobre el contexto de
Colombia, la industria y la microempresa, como parte de la preparacion de las siguientes fases
del modelo.
Contexto de Colombia
Es importante abordar el contexto de Colombia, pais en el cual se encuentra la empresa,
entender los numeros y las tendencias en cuanto a crecimiento econdmico y poblacional.
De acuerdo con la publicacion en Colombia.com (2022):
Colombia se posiciona como la cuarta economia mas grande de América Latina,
luego de Brasil, México y Argentina y en la clasificacion internacional, se
encuentra dentro de las 31 mayores del mundo. Hace parte de los CIVETS
(Colombia, Indonesia, Vietnam, Egipto, Turquia y Surafrica), que lo conforman
economias emergentes con alto potencial de desarrollo.
Colombia hace parte de organizaciones internacionales como Naciones Unidas, el
Fondo Monetario Internacional, el Grupo Banco Mundial, el BID (Banco
Interamericano de Desarrollo), Unasur, la OMC (Organizaciéon Mundial de

Comercio), Mercosur, entre otras.
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La economia colombiana se basa, fundamentalmente, en la produccion de bienes
primarios para la exportacion, y en la produccion de bienes de consumo para el
mercado interno. Una de las actividades economicas mas tradicionales es el
cultivo de café, siendo uno de los mayores exportadores mundiales de este
producto; ha sido parte central de la economia de Colombia desde principios del
siglo XX y le ha valido reconocimiento internacional gracias a la calidad del
grano; sin embargo, su importancia y su produccioén han disminuido
significativamente en los tltimos afios. La produccion petrolifera es una de las
mas importantes del continente, Colombia es el cuarto productor de América
latina y el sexto de todo el continente.
En cuanto a minerales, cabe destacar la explotacion de carbon, y la produccion y
exportacion de oro, esmeraldas, zafiros y diamantes. En agricultura, ocupan un
lugar importante la floricultura y los cultivos de banano, y en el sector industrial
destacan los textiles, la industria automotriz, la quimica y la petroquimica.
Segun el Banco Mundial (2021):
Colombia tiene un historial de gestion fiscal y macroecondmica prudente, basado
en un régimen de inflacioén objetivo, una tasa de cambio flexible y un marco fiscal
basado en reglas, lo cual permitié un crecimiento ininterrumpido de la economia
desde el 2000 y generd un espacio de politicas que permitio responder a la crisis
de la COVID-19.
Sin embargo, Colombia se enfrentd a la crisis con retos preexistentes. La
dinamica de la productividad ha frenado (en vez de apoyar) el crecimiento

economico durante los tltimos veinte afios. Las exportaciones estain mayormente
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concentradas en "commodities" no renovables (petroleo particularmente), lo cual
incrementa la exposicion de la economia a los choques externos. También,
Colombia es uno de los paises con mayor inequidad de ingresos y informalidad en
el mercado laboral de Latinoamérica. Ademas, no obstante, una politica fiscal
atenta, la deuda del gobierno en relacion al PIB vino subiendo desde el 2012,
achicando el espacio para subir el déficit.

La crisis de la COVID-19 ha exacerbado estas vulnerabilidades. Las pérdidas de
aprendizaje que se sufrieron con los cierres de las escuelas y el aprendizaje a
distancia van a afectar la productividad laboral en adelante y pondra a los jovenes
de familias de bajos ingresos en una posicion de desventaja. A pesar de la
introduccion del programa de transferencias de dinero no condicionado "Ingreso
Solidario" y el programa de compensacion de IVA a los hogares pobres, que
aliviaron el impacto de la pandemia sobre la pobreza, las pérdidas de trabajo y de
ingreso que los hogares sufrieron durante la pandemia borraron los resultados en
reduccion de la pobreza que se habian logrado a lo largo de una década. Por
ultimo, el efecto de una menor actividad en el recaudo tributario combinado con
el mayor gasto en salud y en medidas de emergencia, incremento sustancialmente
la relacion deuda como porcentaje del PIB, y el pais perdio su grado de inversion.
Se proyecta que la economia crecerd 7,7% en el 2021 y volverd de manera
decisiva a niveles del 2019 antes de que termine el afio. A medida que la
economia se acera a su potencial en el mediano plazo, se proyecta que el

crecimiento desacelerara. Se espera que la inversion rebote gradualmente en 2022



12

a medida que los proyectos de infraestructura tales como las concesiones viales
4G y el metro de Bogota reanuden a toda marcha.

Debido al incremento de los costos de produccion en el exterior y la depreciacion
del peso, se proyecta que la inflacién suba en el 2021 y que vuelva a bajar al
objetivo de inflacion de 3% en el 2022. La lenta recuperacion de las exportaciones
de petroleo y del turismo en comparacion a la rapida recuperacion de las
importaciones empujaran el déficit de la cuenta corriente al 4,9% del PIB en el
2021. El déficit de la cuenta corriente se proyecta descienda ligeramente en el
mediano plazo a medida que las exportaciones e importaciones de bienes y
servicios, distribucion de dividendos a los inversionistas extranjeros y las remesas
vuelvan a niveles prepandemia.

Adicionalmente, es importante mencionar la proyeccion y tendencia de las clases
sociales en Colombia. Pero, ;por qué es importante explorar este tema?, para Angulo (2012) “La
importancia de las clases sociales radica en que el tamafio de éstas se encuentra fuertemente
asociado con un mejor comportamiento econémico y una mayor estabilidad politica; en especial
el relacionado con la clase media”.

De acuerdo con el estudio realizado en Fundesarrollo, por la investigadora Puche (2020):

El crecimiento de la clase media en Colombia, al igual que en paises donde se
adopto6 la misma metodologia de medicion de clases sociales como Chile y México;
ha sido lento, pero ha superado los niveles de pobreza e incluso de vulnerabilidad
de los hogares. Es precisamente en el afo 2011 donde la proporcion de hogares
vulnerables supera a la proporcion clasificada como pobre en 1,2 puntos

porcentuales (p.p), representando el 35,6% de los hogares en el pais, para el mismo
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ano. Dos afios mas tarde, la clase media colombiana supera la proporcion de
hogares pobres en 2,5 p.p y ya para el afio 2015, la proporcion de hogares en clase
media superaen 11,9 p.p y 0,4 p.p a la proporcion de hogares pobres y vulnerables,
respectivamente. Consolidando para 2017 el 40,1% de los hogares del pais en clase
media. Por su parte, la clase alta del pais, si bien se ha mantenido estable en el

tiempo, no ha superado un umbral del 5% de los hogares. (ver grafico 1). (p.9).

Tlustracion 1: Evolucion de las clases sociales en Colombia 2008 - 2017
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Nota: Tomado de Puche & Villa (2020)

Contexto de la Industria

ArteEnCasa se ubica en la conocida economia naranja, la cual segun la pagina de
economia naranja del Ministerio de Cultura de Colombia (2021), Colombia cuenta con un
“modelo de desarrollo en el que la diversidad cultural y la creatividad son pilares de
transformacion social y econémica del pais, desde las regiones” a partir de lo que se generan

diferentes beneficios y decretos para estimular el sector, como por ejemplo el decreto 561 de
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2020: 30.000 millones para apoyar a los artistas creadores y gestores culturales o como el decreto
475 de 2020: mas de 120.000 millones para enfrentar la crisis en el sector cultural, que da
muestra de la respuesta del gobierno a afectaciones del sector a partir de la pandemia del
COVID-19.

En el sector de arte y cultura, el PIB se mide por diferentes ramas de actividad econdmica
de las cuales la cultura se encuentra en las actividades de servicios sociales, comunales y
personales y que en el afio 2016 supero6 la participacion de ramas econdmicas como la agricultura
y la explotacion de minas y canteras. Segun el Dane (2015):

este sector le aport6 3,2% del PIB en el afio 2015 equivalentes a cerca de $30
billones, de los cuales la gran mayoria provinieron de las creaciones funcionales
(medios digitales, software de contenidos, disefio y publicidad), $7,9 billones a
artes y patrimonio y otros $6,3 billones las industrias culturales convencionales.

De acuerdo con informacion publicada en Bancoldex (2021):

En el afio 2020, la Asamblea General de las Naciones Unidas declar6 el 2021 como el
afo internacional de la Economia Creativa para el desarrollo sostenible y segin la Asamblea
General de la ONU en su declaracion de Indonesia, estos sectores contribuyen al 7.4% del PIB
mundial y emplean al 14% de los trabajadores. Sin embargo, la economia naranja se ha visto
fuertemente afectada por la pandemia puesto que el PIB nacional era 3.2% (promedio 2014-2019
proyectado) y en términos de empleo generaba casi 600.000 puestos de trabajo. Las metas del
cuatrienio del actual Gobierno buscaban superar con creces estas cifras. Sin embargo, con la
llegada del COVID-19, las actividades creativas enfrentan quiza uno de los peores panoramas

entre todos los sectores.
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En la actualidad, Colombia cuenta con politicas y normas que brindan oportunidades para
el desarrollo econdmico basado en el arte y la cultura. De acuerdo con el Ministerio de Cultura
de Colombia (2021), en el portafolio de la oferta institucional 2018-2022, define un programa
nacional de estimulos culturales que incluye becas, pasantias, premios nacionales,
reconocimientos, residencias artisticas y diferentes convocatorias de formacion, investigacion,
creacion, circulacion y adicional. Ademas, cuenta con un grupo de emprendimiento cultural en
donde se prestan servicios como: Generacion de capacidades para el emprendimiento,
investigaciones y generacion de conocimiento, gestion de fuentes de financiacion para proyectos
de la economia naranja y Gestioén de fuentes de financiacion para proyectos de economia creativa
beneficiarios del articulo 180 de la Ley 1955 de 2019. Tras el COVID-19 durante el afio 2021, el
gobierno de Colombia ha habilitado mas estimulos que promuevan el desarrollo de este sector
economico y cuenta con una gran cantidad de ofertas y convocatorias que proveen tantos
recursos financieros, alianzas y estrategias que permiten el desarrollo y la reactivacion tras la

pandemia de la economia naranja.

Contexto de La Empresa

ArteEnCasa es una empresa nacida en la ciudad de Medellin en el afio 2012, dedicada
a ensefiar arte a través de clases inicialmente de pintura y escultura para nifios desde casa y en
cuya evolucion, a partir de la pandemia, fue abriendo nuevos cursos como arte digital para nifios
y adultos.

La empresa fue creada por Alex Cairoza, quien es el emprendedor, creador del negocio y
quien presta el servicio al segmento de clientes a los que llega. Dicho segmento esta orientado a

familias de Medellin de clase media y alta de estratos 4, 5 y 6, con necesidades de proveer
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espacios de aprendizaje y creacion de arte para sus hijos, quienes son los usuarios del servicio de
ArteEnCasa.

La prestacion del servicio considera un elemento fundamental por parte del emprendedor,
que es la creacion de confianza con los padres (clientes), quienes contratan y pagan por el
servicio y que gracias a esta relacion de confianza se crean vinculos comerciales fuertes y han
permitido la existencia durante mas de 9 afios de la microempresa. Asi mismo, se considera otro
elemento fundamental con los hijos, como usuarios finales y es la generacion de una conexion
especial, un vinculo de amistad que propicia la creatividad acorde con sus gustos y/o
necesidades.

Afortunadamente, durante la pandemia en el 2020 y parte del 2021, dado el vinculo que
se ha generado, tanto con los clientes como con los usuarios del servicio, estos no fueron
suspendidos, sino que por el contrario continuaron, pero de manera virtual; en esa temporada
Alex incluyo en su portafolio de servicios, el arte digital y de esta manera incluso los usuarios
realizaron las habituales presentaciones anuales de sus trabajos a su maestro, padres y
compaiferos de manera virtual y digital con buenos resultados.

Dada la especificidad del publico y la generacion de vinculos estratégicos con los
clientes, se requiere de habilidades muy especificas por parte del prestador del servicio, que
segun lo plantea Alex Cairoza, no son faciles de encontrar, y ademas limita la cobertura y
expansion de los servicios de la empresa, ya que, a pesar de algunos intentos, no ha sido facil
contar con personal que tenga estas habilidades y realicen la prestacion del servicio de
ArteEnCasa.

No obstante lo anterior, Alex, tras algunas conversaciones manifiesta que ha pensado en

proyectar su empresa, ampliar su portafolio, los clientes y por ende el equipo de trabajo, y se ha
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dado a la tarea de pensar en las posibilidades que desde su labor podria implementar. Es de esta
manera que identificamos el problema a resolver: ;Qué elementos debe considerar la estrategia
de negocio de ArteEnCasa para contar con un portafolio de servicios diferenciador en el mercado

que garantice la sostenibilidad y crecimiento de la empresa en el tiempo?

Tendencias

Se evidencia una necesidad en el mundo cambiante asociado a buscar alternativas
innovadoras de enseflanza y aprendizaje que den respuesta a la formacion y desarrollo de una
sociedad mas consciente del ser y no solo en la formacion estandar que no siempre tiene en
cuenta el contexto, las habilidades, el gusto y las diferencias de cada persona. Al indagar acerca
de propuestas afines al enfoque actual de ArteEnCasa, que contemplen la formacion desde el
arte, que nos den luz de qué elementos son tenidos en cuenta al momento de ofrecer un servicio
al mercado, en el 2016, en la Fundacion Universitaria Los Libertadores, se encuentra un trabajo
de grado titulado El arte como instrumento para el desarrollo de las habilidades comunicativas,
en donde la autora resume: “El desarrollo adecuado de las cuatro habilidades comunicativas
(escuchar, hablar, leer y escribir), hacen que todas las personas tengan un mejor nivel de
comprension, de relacionarse con ellos mismos y con su entorno, ademas de ser sumamente
importante en el buen desempefio escolar” (Barrios Rodriguez & Pinzon, 2006, p. 11). De lo cual
se podria captar un potencial enmarcado en esas habilidades comunicacionales, tan requeridas en
las dinamicas de trabajo en las empresas, no solo para la formacion en los colegios, sino también
en las empresas y el sector productivo. Asi mismo, en la revista Investigacion en Artes Visuales
se publico un articulo denominado “Cuatro estrategias didacticas basadas en arte contemporaneo:

El proceso educativo como obra de arte a través de Metodologias Artisticas de Ensefianza-
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Aprendizaje” que denota el potencial del aprovechamiento del arte para nuevos modelos
educativos (Rubio Fernandez, 2018).
También se encuentra en el estudio “Las megatendencias que lo ayudaran a ver

oportunidades que otros no pueden ver”. (EY, 2020):
Los limites que definen nuestras vidas estdn cambiando a un ritmo que no se ha
visto en muchas generaciones, difuminando nuestras ideas de trabajo, tiempo libre
y educacion, y permitiendo enfoques profundamente diferentes en cada uno. Nos
estamos moviendo hacia un futuro en el que los individuos adoptaremos un enfoque
de cartera, reequilibrando constantemente la combinacion de estas tres actividades
segin cambien las circunstancias de nuestra vida. Normas arraigadas rigen el
tiempo que invertimos actualmente en estas actividades. ;Por qué elegimos
concentrarnos en estudiar en las primeras dos décadas de la vida? ;Por qué
trabajamos aproximadamente ocho horas cada dia de la semana y luego tomamos
dos dias de descanso? ;Por qué nos jubilamos a cierta edad? En relacion con el arco
de la historia humana, estas normas constituyen desarrollos recientes, reliquias de
la ultima revolucién industrial. No son permanentes e inmutables y, de hecho, un
futuro del trabajo radicalmente diferente promete reformarlas por completo,
trayendo profundas implicaciones para individuos, empresas y sociedades.
Respecto a la educacion, las normas que anclan nuestros sistemas educativos fueron
originalmente creadas para producir ejércitos de trabajadores para fabricas de la era
industrial. Esas normas estan siendo modificadas gradualmente. Si bien el sector
educativo en general ha cambiado lentamente, hay focos prometedores de

innovacion. Por ejemplo, la adopcion de tecnologia educativa estd empoderando a
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los estudiantes para que aprendan de manera personalizada y esta aprovechando las
capacidades de los maestros.

El sector de la educacion esta en gran medida vinculado a la tradicion y cambia
lentamente, pero nuestras instituciones educativas heredadas pronto se encontraran
cada vez mas desalineadas con el futuro del trabajo. Para seguir siendo relevantes
en un mundo de disrupciones cada vez mas rapidas (en la cual el trabajador
promedio puede que tenga no solo varios trabajos, sino también varias carreras, en
toda su vida), la educacion se transformara para volverse realmente constante a lo
largo de la vida. Las personas se tomaran un tiempo libre para aprender
permanentemente durante el transcurso de sus vidas. Y los negocios desempefiaran
un papel central en este nuevo ecosistema de aprendizaje. No es de extrafiar que el
interés en la educacidon constante esté aumentando: nuestro analisis muestra que
mientras la cobertura del futuro de la educacion fue relativamente plana entre 2016
y 2019, los articulos sobre el aprendizaje permanente aumentaron en mas de 250%
durante el mismo periodo.

De acuerdo con Liz Gutiérrez, A. M. (2020):

Las nuevas tecnologias parecen estar cambiando radicalmente nuestro mundo.
Analizamos aqui las condiciones para que esto sea asi con relacioén a un grupo muy
importante de fenomenos vinculados a las tecnologias computacionales y a las
biotecnologias, que responden a denominaciones de uso ya muy extendido, en
buena medida gracias a los medios de comunicacion: realidad virtual, realidad
aumentada, inteligencia artificial, humanidad mejorada e Internet de las cosas.

Argumentamos que la inteligencia artificial ocupa entre ellos un lugar central y que
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la constitucion de un mundo realmente nuevo depende esencialmente de nuestras
actitudes ante ella.

Realidad virtual: Una realidad virtual es un entorno de apariencia real o de realidad
aparente que, a pesar de provocar una fuerte sensacion de inmersion, habitualmente
generada mediante tecnologias computacionales, puede no tener la clase de realidad
que parece tener.

Realidad aumentada: La realidad aumentada es un entorno real mezclado con
elementos virtuales creando realidades mixtas en tiempo real o cercano a un tiempo
real. Buenos ejemplos cercanos de realidad aumentada los ofrecen los codigos QR
y las aplicaciones de movil que utilizan datos y recursos de Internet en interaccion
con los intereses de un usuario en un entorno real.

Inteligencia artificial: Debemos distinguir varios sentidos en esta nocion. Podemos
llamar inteligencia artificial a cualquier cosa creada artificialmente que sea capaz
de realizar tareas que en nosotros requeririan cierta inteligencia. En un sentido mas
sustantivo, también podemos llamar inteligencia artificial a un sistema inteligente
creado artificialmente. Y en un sentido ain mas sustantivo, podemos llamar
inteligencia artificial a un sistema artificial con vida mental como la nuestra.
Humanidad mejorada: consiste en la transformacion de la condicion humana
mediante el desarrollo y la aplicacion de tecnologia, sobre todo tecnologias
computacionales y biotecnologias. El objetivo es mejorar las capacidades fisicas y
psicoldgicas del ser humano.

Internet de las cosas: En general, se llama Internet de las cosas a la red de conexién

e intercambio de informacion entre las cosas de nuestro mundo, principalmente



21

objetos tecnoldgicos. Pero la expresion se aplica mas especificamente cuando ese
grado de conexion e intercambio de informacion (gestion, control, decision, etc.)
llega a ser mayor entre las cosas que entre las personas.

En lo ambiental también encontramos tendencias, como lo que expresa el (DNP, 2020):
Crisis ambiental planetaria: El sendero actual de desarrollo mundial ha llegado a un
punto que ha puesto en riesgo la sobrevivencia del sistema ecologico que lo
sustenta. El funcionamiento de los mercados no puede frenar estos procesos, porque
en las tasas de rentabilidad no se internalizan la destruccion de la naturaleza ni
muchos de los efectos que esta tiene sobre la salud y el bienestar (CEPAL, 2020).
La accién humana es la principal fuerza motriz de los cambios que ocurren en la
biosfera (Crutzen, 2002). Estos cambios tienden, en algunos casos, a sobrepasar los
umbrales planetarios que son seguros para las actividades humanas. En el proceso
de degradacion ambiental destacan la reduccion de la biodiversidad genética, la
deforestacion y la degradacion de los suelos, la alteracion de los ciclos
biogeoquimicos de los nutrientes, y el cambio climatico, entre los procesos sobre
los que se cuenta con mas evidencia. Todos esos procesos estan interrelacionados
y se refuerzan mutuamente, por lo que superar esos umbrales tendria consecuencias
imprevisibles para la humanidad. (CEPAL, 2021). En este contexto, el cambio
climatico es un fendmeno que afecta el equilibrio natural del planeta: cambios
drésticos en la pluviosidad y temperatura, elevacion del nivel del mar y alteraciones
en los ecosistemas, entre otros, tienen origen en el exceso de CO2 en la atmosfera,
producto del uso intensivo de combustibles fosiles, la industrializacion y la

deforestacion.
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Cabe resaltar que en Colombia y en el mundo existe una gran apuesta por apoyar en el
desarrollo de paises emergentes a través del arte y la cultura, por eso, en el analisis de las
tendencias asociadas a la industria cultural y creativa, traemos la agenda para el 2030
(Benavente, J. M. y Grazzi, M, 2018, p. 3):

“Transformando nuestra region: Ciencias, Tecnologia e Innovacién para el
Desarrollo Sostenible” el Foro Abierto CILAC 2018 estd concebido como una
contribucion a la implementacion de la Agenda 2030 suscrita por la Asamblea
General de las Naciones Unidas. Desde el consorcio de instituciones organizadoras
del Foro Regional de Ciencias de América Latina y el Caribe, existe el compromiso
de trabajar en pos de contribuir al logro de las metas y objetivos sefialados en esta
estratégica hoja de ruta para el desarrollo sostenible de nuestra region. La
UNESCO, como agencia especializada del Sistema de Naciones Unidas, dedica sus
esfuerzos al avance del conocimiento en cinco grandes campos vitales para el
desarrollo humano y sostenible: la educacion, las ciencias naturales, las ciencias
sociales y humanas, la cultura y la comunicacion e informacion.

Otra de las tendencias que se viene presentando, posterior a la pandemia, es el incremento
en enfermedades mentales, estrés y ansiedad. De acuerdo con el articulo publicado por la revista
American Heart Association (2021). “La salud mental puede tener un impacto positivo o
negativo en la salud fisica y en los factores de riesgo de enfermedad cardiaca y accidente

cerebrovascular”.
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Etapa Conocer

El objetivo de esta etapa es conocer a través de entrevistas a profundidad el contexto de la
empresa, su estructura, la informacion financiera y el estado actual de la empresa.

Teniendo en cuenta lo anterior, se implementa la plantilla de entrevista propuesta por la
metodologia EstraPyme, la cual se realizo con Alex Cairoza como duefio y prestador el servicio
de ArteEnCasa. La entrevista fue realizada de manera presencial y se hizo grabacion de voz, con
consentimiento de la persona entrevistada. Dicha entrevista tuvo una duracion de alrededor una
hora.

Por otra parte, también se realizd acercamiento con algunos clientes, con el enfoque de
explorar en un primer momento, ;como conocieron el servicio de ArteEnCasa?, ;qué les gusta de
ArteEnCasa?, ;por qué prefieren ArteEnCasa, entre otras opciones?, y por ultimo, ;qué le
cambiaria si pudiera? Lo anterior con el fin de identificar el diagnostico actual de la
microempresa.

Esta informacion fue recopilada principalmente por medio de preguntas a través de
WhatsApp y Google forms.

Los formatos de entrevistas y los resultados de las entrevistas se pueden ver en los anexos 1 y 2.

Etapa Analizar

En esta etapa el objetivo es efectuar un analisis de la informacion recolectada en las
etapas previas.

Teniendo en cuenta lo anterior, se realizo el anélisis de la situacion actual de la empresa y

el entendimiento del contexto del negocio para realizar el analisis interno. Adicionalmente se



24

realizd el analisis externo a través de las tendencias que impactan de manera directa e indirecta la
industria.
Anadlisis Interno

Analisis del Negocio y su Situacion Actual. ArteEnCasa, como ya se ha expuesto
anteriormente, es una empresa que nacié hace 10 afios en la ciudad de Medellin, Colombia y que
en la actualidad aun es dirigida por su fundador, quien es la misma persona que presta el
servicio. El nicho de mercado son las familias que viven en estratos 3, 4 y 5 en la ciudad de
Medellin, conformadas por el padre, la madre y uno o mas nifos. El servicio se centra en dictar
clases personalizadas de arte buscando desarrollar la creatividad, la imaginacion, la estética, la
concentracion y la comunicacion en sus usuarios, sin embargo, el éxito que ha permitido que la
empresa sea sostenible en el tiempo ha sido también el brindar la seguridad, la confianza de los
clientes (los padres), debido a que este servicio es prestado desde la casa de cada uno de los
clientes.

ArteEnCasa cuenta con un modelo de negocio basado en clases de arte en casa, a partir
de los gustos y preferencias de los usuarios, lo que permite que cada clase sea individualizada,
puesto que los gustos pueden variar entre un usuario y otro.

La microempresa habitualmente se ha hecho extensiva a otros clientes, a través del voz a
voz, tal y como se presenta en el anexo 3, el 100% de los padres encuestados respondieron que
conocieron ArteEnCasa a través de referidos. Esto también podria asociarse a que esta idea de
negocio surgio en la guarderia de los hijos de Alex, cuando €l y su pareja en aquel momento
pintaban y daban toque artistico a la guarderia y recibieron la sugerencia de los mismos papas de

los compaiieros de sus hijos, de dar clases de arte a los nifios. Es por esto que, desde sus inicios,
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ArteEnCasa ha sido conocida por el voz a voz de los colegios principalmente y con el tiempo
incluso por referencia de psicologos, amigos de los padres que son clientes actuales, entre otros.

A partir del acercamiento con los clientes actuales se identifica que, dado el carisma y
estilo particular de Alex al dictar sus clases de Arte, y la conexion con su publico objetivo, ha
podido permanecer durante mas de nueve afios en el mercado, ya que es un servicio que resuelve
necesidades de los clientes o padres como de los usuarios o nifios/adultos.

Otro elemento diferenciador del negocio es que el servicio se presta en la comodidad de
la casa, es decir, en el espacio del usuario, lo que también ha permitido que los clientes y
usuarios en algunas oportunidades lo prefieran frente a sus competidores.

Sin embargo, este modelo de negocio, serd perdurable en la medida de las capacidades
del prestador del servicio, dado que en la actualidad no cuenta con suplentes que puedan hacer la
labor por €l. Por tanto, el reto o desafio para esta microempresa es poder encontrar alternativas

para escalar el negocio con el fin de que sea autbnomo y sostenible en el tiempo.

Situacion Financiera. De acuerdo con lo expuesto por Alex Cairoza, el duefio de la
microempresa, la situacion financiera de ArteEnCasa actualmente es favorable, considerando que
mensualmente las ganancias que genera con el servicio es del 70%. Este % de ganancias es como
resultado del servicio prestado por el emprendedor, quien es el unico que presta el servicio
actualmente, por tanto, es importante mencionar que cuenta con un riesgo importante respecto a
la no disponibilidad de lo que puede poner en peligro los ingresos y ganancias.

El estado financiero, segun se menciond en la entrevista, se lleva a cabo por el duefio; sin
embargo, se identifica una oportunidad para hacer seguimiento a la salud financiera de la
microempresa a través de un sistema contable que permita conocer el flujo de caja y tomar

decisiones.
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Analisis Externo

De acuerdo con la informacion consultada anteriormente se puede analizar que Colombia
se encuentra bien rankeada a nivel latino América, posicionandose en el puesto numero 4, solo
por debajo de grandes economias como las de Brasil, México y Argentina, a pesar de que su
economia estd basada en commodities, el gobierno gracias a nuevas politicas de desarrollo cada
vez incentiva e invierte en industrias alternativas como la industria creativa y cultural. Podemos
analizar también el buen desempefio que viene ejerciendo el gobierno al hacer parte de
organizaciones mundiales como las Naciones Unidas, el Fondo Monetario Internacional, el
Grupo Banco Mundial, el BID, Unasur, la OMC y Mercosur, incidiendo en la aplicacion de
buenas practicas que proyectan un crecimiento en la economia y en el incremento de la clase
media. Sin embargo, quedan grandes retos como combatir la inequidad social, la informalidad y
la corrupcion.

Con base en las tendencias y la industria mencionadas anteriormente, se realiza un
analisis acorde a dos criterios: el primero de ellos, como una tendencia que actualmente
ArteEnCasa no estd implementando o utilizando, por tanto, es considerada como una “Nueva
oportunidad para el negocio”. El segundo criterio es una oportunidad que esta siendo utilizada o
aplicada de alguna manera por tanto se considera como una “Oportunidad para el negocio que se
puede capitalizar ain mas”.

Dentro de las oportunidades para el negocio que se pueden capitalizar aiin mas, se
encuentra que ArteEnCasa debe continuar con las clases en casa de los clientes, aprovechando el
desplazamiento del profesor en vehiculos con tecnologias limpias que contribuyan al medio
ambiente y disminuyan la generacion de CO2, esto ademas se convierte en un gancho de

marketing, impactando el mercado cada vez mas preocupado por el medio ambiente. También
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continuar con la generacion de clases digitales de manera personalizada que permita romper la
barrera de la distancia y la ubicacion de los clientes.

Dentro de las nuevas oportunidades para el negocio, se encuentran que ArteEnCasa
puede abrir nuevos nichos de mercado, los cuales atin no estan atendidos y que aportan al
bienestar mental de las personas, a través del arte, como el aprovechamiento de técnicas como la
Arte terapia, que permitan disminuir la ansiedad, el estrés y enfermedades mentales en alza luego
de la pandemia. Se considera ademas que, gracias a las politicas publicas, como la economia
naranja, generadas para incentivar el crecimiento del pais a través de la industria creativa y
cultural, el incremento de la clase media y la proyeccion de los indicadores econdmicos del pais,
ArteEnCasa tiene mucho potencial y respaldo para ejecutar estas nuevas propuestas que ayuden a
escalar el negocio. Y, por ultimo, en el largo plazo, ingresar en el metaverso a través de las clases
en realidad virtual o aumentada, donde estudiantes de cualquier parte del mundo pueden

aprender arte.

Etapa Integrar

El objetivo en esta etapa es articular la informacion del diagnostico a través de las
diferentes herramientas propuestas por el modelo estraPyme, con el fin de facilitar la
visualizacidén y comprension.

El diagnostico se realizo partiendo del contexto de la empresa, la industria y la
informacion recopilada en la entrevista y acercamientos con los clientes. En primera instancia se
realizo la identificacion del proposito de la empresa a través de la herramienta del Circulo

Dorado — Simén Sinek, detallando el analisis del porqué, el como y el qué de ArteEnCasa.
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En segunda instancia se analizé la ubicacion de la microempresa en el reloj estratégico,
respecto al valor percibido por los clientes y al precio del servicio.

Y, por ultimo, se plasmo el anélisis del radar estratégico acorde a los 5 elementos
propuestos: Conocimiento del cliente, conocimiento del negocio, coherencia del modelo de
negocio, alineacion en la comunicacion interna, salud financiera.

Este informe serd presentado completo como anexo 4 a este documento.

Etapa Facilitar

En la etapa facilitar, se realiza la construccion del lienzo de propuesta de valor y el
modelo de negocio Canvas. La metodologia utilizada fue a través de entrevistas y preguntas
dirigidas al prestador del servicio de ArteEnCasa, a los clientes y usuarios actuales y
adicionalmente a los clientes futuros, como se amplia a continuacion:

Dueiio de la empresa y prestador del servicio: La recoleccion de los datos se realizo a
través de entrevista presencial en profundidad basada en la plantilla “guia de
entrevista diagnoéstico.”

Clientes actuales, padres de familia que viven en la ciudad de Medellin, en los estratos 4,
5y 6, que buscan clases extracurriculares para sus hijos sin necesidad de desplazarse. La
recoleccion de datos se dio a través de preguntas que se realizaron de manera virtual a través de
WhatsApp y Google forms. Donde se indag6 con mayor profundidad, temas asociados a ;qué
necesidades les resuelve ArteEnCasa?, ;qué resultados y beneficios ven en tus hijos con las
clases de arte?, ;menciona dos 0 mas obstaculos que tendrias para contratar el servicio de clases

de arte en casa?, entre otros; con el fin de identificar la propuesta de valor de la microempresa.
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Usuarios actuales, nifios que viven en la ciudad de Medellin, en estratos 4, 5y 6 con
edades a partir de los 4 afios, que buscan estar en clases extras donde se puedan divertir, hacer lo
que gustan en su tiempo libre. La recoleccion de informacion se hizo a través de preguntas en
las clases presenciales por medio del maestro de arte, Alex Cairoza.

Adicional cont6 también con la participacion del nuevo segmento de clientes propuesto:
Adultos que viven en la ciudad de Medellin, en los estratos 4, 5 y 6, que buscan clases extras
para salir de la cotidianidad del trabajo o del dia a dia. En este caso la recoleccion de datos se
dio de igual manera a través de preguntas que se realizaron de manera virtual por medio de
WhatsApp y Google forms con quienes se indagd con preguntas como: /estaria interesado en
acceder a clases de arte?, ;jen qué lugar le interesaria que le brindaran las clases de arte?,
/menciona una o mas razones por la que estaria interesado en acceder a clases de arte?,
[menciona dos 0 mas obstaculos que tendrias para contratar clases de arte? Lo anterior con el fin
de identificar oportunidades de servicio para este nuevo segmento que podria implementar

ArteEnCasa.

Etapa Consolidar

Esta etapa tiene por objetivo comparar el estado actual y futuro de la estrategia y
presentar los lienzos, recomendaciones finales y lecciones aprendidas.

Teniendo en cuenta todos los pasos previamente ejecutados, tras las entrevistas y
acercamientos, analisis y construccion; se presenta en primera instancia el proposito identificado
con el segmento de clientes actuales, tras la aplicacion de la herramienta del Circulo Dorado de

Simon Sinek, que en su primera version quedo con la siguiente definicion.



30

Version 1: Aportar en la educacion del nifio desde el arte a partir de sus gustos y
pasiones.

Sin embargo, tras el analisis y acercamiento con los clientes y teniendo en cuenta las
oportunidades de escalar el negocio de ArteEnCasa, se presenta la version ajustada del proposito.

Version 2: Promover que las personas se expresen, desarrollen habilidades y encuentren

lo que aman a través del arte.

Lienzo de la Propuesta de Valor - Clientes y Usuarios Actuales
A continuacion, se presentan los resultados del desarrollo del estado actual del lienzo de

valor y modelo de negocio de los clientes actuales de ArteEnCasa.

Tustracion 2: Lienzo de la propuesta valor clientes y usuarios actuales

Cliente:
Proyecto:

Nota: Elaboracion propia.
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Para la construccion del lienzo se indago con los clientes y usuarios, acerca de cuales son
los trabajos que resuelve ArteEnCasa, las frustraciones y los motivadores, y a partir de esto se
disefiaron los aliviadores de frustraciones, los creadores de alegrias, los servicios de ArteEnCasa
y asi de esta manera se llego a la propuesta de valor:

Nuestras clases personalizadas de dibujo, pintura, escultura y arte digital ayudan a padres
de familia que quieren ocupar el tiempo libre de sus hijos en actividades productivas para
aprender de una manera divertida basada en sus gustos, hobbies y desde la comodidad de la
casa.

Modelo de Negocio — Canvas Clientes y Usuarios Actuales
Una vez identificados los lienzos de la propuesta de valor, se construyé el modelo de

negocio Canvas, como se presenta a continuacion:

Ilustracion 3: Modelo de Negocio — Canvas, clientes y usuarios actuales

Actividades Propuesta Relacién Segn_ientos
de valor con clientes de clientes

Recursos
Clave

$ Estructura de costos Fuentes de ingreso

Nota: Elaboracion propia.
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Las figuras 2 y 3, como se observa, dan respuesta al lienzo de la propuesta de valor y al
modelo de negocio Canvas del cliente y usuario actual.

Sin embargo, retomando el reto de ArteEnCasa respecto a como escalar el negocio para
que sea autonomo y sostenible en el tiempo y teniendo en cuenta que el segmento de clientes
actuales responde adecuadamente a los servicios ofrecidos por la microempresa, se presenta a
continuacion el analisis del lienzo de la propuesta de valor y modelo de negocio para un nuevo
segmento de clientes, basado en el desarrollo del analisis y aplicacion de la metodologia
EstraPyme, adicionalmente este nuevo segmento surge de la identificacion de un mercado
desatendido, como los son las personas que presentan altos indices de estrés, ansiedad,
depresion, entre otras, en alza luego de la pandemia y que requieren de actividades extras que le

permitan expresarse, incrementar la creatividad y salir de la rutina.

Lienzo de la Propuesta de Valor — Clientes Futuros

A continuacion, se presenta la propuesta de lienzo y modelo de negocio para el nuevo
segmento de clientes, el cual se ha denominado Cliente Futuro, que son adultos que viven en la
ciudad de Medellin, en los estratos 4, 5 y 6, que buscan clases extras para salir de la cotidianidad,

del trabajo o del dia a dia.
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[lustracion 4: Lienzo de la propuesta de valor, clientes futuros
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En una primera instancia se desarrollo el lienzo de la propuesta de valor encontrando que,

para este segmento, cuentan con trabajos del cliente tales como hacer algo diferente, salir de la

rutina, dispersar la mente, liberar el estrés, desarrollar el lobulo del cerebro de la sensibilidad.

Continuando a la etapa de los beneficios, expresaron clases en la oficina, clases en un

salon, aprender nuevas cosas, tranquilidad, clases al aire libre.

Por ultimo, como posibles barreras o frustraciones, el nuevo segmento de cliente futuro

expuso falta de tiempo, el costo de clases, desplazamiento, los horarios y no conocer el servicio.

Para dicha informacion entregada por este futuro cliente, se plantean, en primer lugar,

como creador de alegrias un plan de desarrollo personalizado de acuerdo a sus metas, gustos,

hobbies y lugares preferidos.



Como aliviadores de frustraciones, se proponen horarios flexibles en semana y fines de

semana, clases personalizadas en lugar de trabajo u oficina y convenios con cajas de

compensacion. Para ello se proponen como productos o servicios: clase de pintura y dibujo

personalizada, clase de escultura personalizada, clase de pintura y dibujo grupal, clase de

escultura grupal.

Es de esta manera que llegamos a la propuesta de valor para este nuevo segmento:

Nuestras clases personalizadas y grupales de dibujo, pintura y escultura ayudan a las

personas que quieren salir de la rutina, liberar el estrés y desarrollar nuevas habilidades, desde

su oficina, o en espacios alternativos con horarios flexibles.

Modelo de Negocio — Canvas, Clientes Futuros

Ilustracion 5: Modelo de Negocio — Canvas, clientes futuros
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Esta propuesta de modelo de negocio esta orientada a adultos que viven en la ciudad de
Medellin, en los estratos 4, 5 y 6 que trabajan en una empresa, son emprendedores o pensionados
que buscan clases extras para liberar el estrés, salir de la cotidianidad del trabajo o del dia a dia, a
través de la realizacion de clases de arte de manera personalizada o grupal en lugares
alternativos, accediendo a estos servicios por medio de la pagina web corporativa, redes sociales,
referidos, teléfono o cajas de compensacion; con una relacion directa empresa - cliente, basada
en experiencias, amistad, confianza y seguridad. Para esto la empresa requiere contar con
recursos claves, como: el transporte convencional y eléctrico, los materiales e insumos divertidos
y antiestrés, los espacios alternativos (parques, museos, plazoletas, restaurantes, centros
comerciales, etc.), la agenda con horarios flexibles, y profesores de arte con las habilidades y el
conocimiento requerido. Cabe anotar que ArteEnCasa debe gestionar alianzas claves con cajas
de compensacion que brinden facilidades de pago a sus usuarios, con psicologos que refieran a
sus clientes las clases de arte como actividades complementarias al tratamiento o simplemente
con empresas que requieran generar actividades que ayuden a liberar el estrés, propiciar
actividades de bienestar e incrementar la creatividad y productividad de sus empleados.

Todo esto basado en una estructura de costos que contempla el transporte, los materiales e
insumos divertidos y antiestrés, el salario y prestaciones del profesor de arte y las aulas de clase
antiestrés, divertidas y alternativas. La fuente de ingresos estd fundamentada en el pago por
clase, el pago mensual, la membresia anual, en efectivo o transferencia bancaria. Dando
cumplimiento a la propuesta de valor y a su vez ofreciendo una alternativa interesante para

afrontar el reto principal de ArteEnCasa.
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Recomendaciones finales

II.

III.

IV.

VL

Mantener el segmento de clientes y servicio actual, puesto que se evidencia que los
clientes actuales se encuentran satisfechos con el servicio.

Contratar los servicios de un contador para evaluar la pertinencia de la constitucion de la
empresa.

Abrir redes sociales y portal corporativo.

Implementar clases grupales y personalizadas para adultos, enfocadas en disminuir los
sintomas de estrés y la ansiedad, través de arte.

Aplicar a los beneficios ofrecidos por el gobierno, como la solucion de crédito
proporcionada por Bancoldex y el Ministerio de Cultura para financiar este nuevo
segmento, aprovechando el plazo de 5y 7 afios y los 12 meses de periodo de gracia.
Generar alianzas con psicdlogos, cajas de compensacion y empresas para prestar el

servicio de clases de arte de manera grupal o personalizadas en sus empleados y usuarios.

Lecciones aprendidas

II.

El ejercicio de aplicar la metodologia EstraPyme permite aplicar varios de los
conocimientos adquiridos durante el MBA, poniéndolos en un contexto real de una Pyme,
lo que permite no solo obtener el conocimiento tedrico, sino también practico de los
conceptos.

La metodologia permite de manera simple y sencilla disefar la estrategia de una Pyme en

el pais.
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Es de suma importancia que la plantilla y la metodologia permitan identificar el problema
principal de la empresa, para de esta manera alinear la estrategia con la solucion de dicho
problema.

Agregar a la plantilla “Informe final”, una seccion donde se presente el proposito vs la
propuesta de valor que permita validar su coherencia y de esta manera evitar reprocesos.
Desarrollar un video de la metodologia estraPyme, donde se explique como surgio la
metodologia, cudl es su proposito, presentar tips, recomendaciones y que explique de
manera clara cada una de las etapas, con el fin de minimizar los errores y las malas
interpretaciones a la hora de aplicar la metodologia.

Se considera que, para el desarrollo de la metodologia, es mas 1til hacer seguimiento a

las plantillas de diagnostico e informe final y solo al final desarrollar el trabajo en Word.



38

Referencias
Alvarez Delgado, S. & Zapata Correa, S. (2019). Metodologia para la formulacion del proceso
estratégico en las pymes colombianas. (Tesis Maestria, Universidad EAFIT). Repositorio

institucional Universidad EAFIT. http://hdl.handle.net/10784/17591

Barrios Rodriguez, A. A. & Pinzon Y. M. (2016). El arte como instrumento para el desarrollo
de las habilidades comunicativas. (Tesis Especialista, Fundacion Universitaria Los
Libertadores). Repositorio Fundacion Universitaria Los Libertadores.

https://repository.libertadores.edu.co/bitstream/handle/11371/1097/PinzénY oliMayerly.pdf?

seq

Economia Naranja. (2021) ;Qué es la economia naranja? Recuperado de

https://economianaranja.gov.co/abc-economia-naranja/

Elkington, J. (1998). Cannibals with forks: the triple bottom line of 21st Century Business.

Oxford, U.K: Capstone Publishing Limited.

Fahey L, Narayanan V, (1986). Andlisis Macro-ambiental en Gestion Estratégic. West

publishing Co.

Hernandez Martinez, J. (2021, marzo 19). Economia creativa. Bancoldex.

https://www.bancoldex.com/blog/2021-economiacreativa

Millén, V. (2021, mayo 2). Los NFTs son el futuro del arte"... o todo lo contrario: como ven los

coleccionistas y galeristas de toda la vida el auge de los NFTs. Recuperado de



39

https://www.xataka.com/criptomonedas/nfts-futuro-arte-todo-contrario-como-

vencoleccionistas-galeristas-toda-vida-auge-nfts

Ministerio de Cultura. (2021). Portafolio de la oferta institucional.

https://www.mincultura.gov.co/prensa/noticias/Documents/Patrimonio/Portafolio-de-la-

oferta-Institucional-Ministerio-de-Cultura-Digital-_compressed.pdf

Osterwalder, A. & Pigneur, Y. (2010). Generacion de modelos de negocios (Business Model

Generation). Deusto.

Porter. M, E. (2008). Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia. Harvard

Business Review, reimpresion (Ro8o1E-E), 3-19.

Rubio Fernédndez, A. (2018). Cuatro estrategias didacticas basadas en arte contemporaneo: El
proceso educativo como obra de arte a través de Metodologias Artisticas de Ensefianza-
Aprendizaje. ANIAV Revista de investigacion en artes visuales, 1(3), 67-78.

10.4995/aniav.2018.10116

TED ideas worth spreading. (2009, septiembre). How great leaders inspire action (Video). TED.

https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great leaders_inspire_action?la

Colombia.com (s.f.). economia. https://www.colombia.com/colombia-info/informacion-

general/economia/

Banco Mundial. (2021). Colombia: panorama general. Recuperado de

https://www.bancomundial.org/es/country/colombia/overview#:~:text=Colombia%?20tiene

%20un%?20historial%20de.que%20permiti%C3%B3%20responder?%20a%201la




40

Angulo, R., Gaviria, A. & Morales, L. (2013). La década ganada: evolucion de la clase media y
las condiciones de vida en Colombia, 2002-2011 (No. 011895). Universidad de los Andes-

CEDE.

Puche, K., Villa, V. (2020). Evolucion de las clases sociales en Colombia. Recuperado de

http://www.fundesarrollo.org.co/wp-content/uploads/2020/01/Estudio-de-la-

evoluci%C3%B3n-de-las-clases-sociales-en-Colombia.pdf

EY (2020). ;Estas redisefiando tu futuro o el futuro te estd redisefiando a ti? Recuperado de

https://assets.ey.com/content/dam/ey-sites/ey-com/es pe/topics/ey-megatendencias-julio-

2020.pdf

Liz Gutiérrez, A. M. (2020). ;Un mundo nuevo? Realidad virtual, realidad aumentada,
inteligencia artificial, humanidad mejorada, Internet de las cosas. Arbor, 196 (797): a572.

https://doi.org/10.3989/arbor.2020.797n3009

DNP (2020) Tendencias y Megatendencias. Recuperado de

https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Desarrollo%20Territorial/ Anex0%202%20-

%20Tendencia%20y%20Megatendencias%20PGOT.pdf

Benavente, J. M. y Grazzi, M. (2018). Impulsando la economia naranja en América Latina y el
Caribe. Organizacion de las Naciones Unidad para la Educacion. Recuperado de

http://forocilac.org/wp-content/uploads/2018/10/PolicyPapersCILAC2018§-

EconomiaCreativa-2.pdf




41

American Heart Association (2021). Estrés y salud cardiaca. Recuperado de

https://www.goredforwomen.org/es/healthy-living/healthy-lifestyle/stress-

management/stress-and-heart-

health#:~:text=La%20salud%20psicol%C3%B3gica%200%20mental.de%20enfermedades

%20card%C3%ADacas%20v%20muerte.




Anexo 1:

Anexo 2:

Anexo 3:

Anexo 4:

Anexo 5:

Anexo 6:

Anexo 7:

Anexos
Guia de entrevista de diagnostico clientes
Guia de entrevista de diagnoéstico duefio de la empresa
Tabla de testimonio diagnostico con padres de familia, clientes actuales
Tabla de testimonio de los nifios, usuarios actuales
Informe diagnodstico modelo EstraPyme
Tabla de testimonio segmento clientes futuros

Informe final modelo EstraPyme

42



43

Anexo 1: Guia de entrevista de diagnoéstico clientes

GUIiA DE ENTREVISTA DE DIAGNOSTICO

En ArteEnCasa trabajamos para mejorar nuestros servicios, es por esto que mediante una
asesoria con estudiantes del MBA de EAFIT disefiamos estas sencillas preguntas. Tu aporte
sera de mucha utilidad para nosotros.

» (Cbémo conociste los servicios que presta ArteEnCasa ?
* (Qué te gusta de ArteEnCasa? ;Por qué la prefieres entre otras opciones? ;Qué le cambiarias
si pudieras?
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Anexo 2: Guia de entrevista de diagndstico duefio de la empresa

UNIVERSIDAD

EAFIT

GUIA DE ENTREVISTA DE DIAGNOSTICO

Momento 1: Contexto / Historia de la empresa

+ (Como se llama la empresa?

* (A qué industria o sector pertenece?

* (A qué se dedica la empresa? ;Cudl es su actividad principal?

» (Tiene varias lineas de productos o servicios? ;Cuales?

+ (Cbémo es el proceso general de la actividad principal del negocio?
- Describa las principales etapas de como funciona el negocio, especificando aquellas que
constituyen el negocio central y aquellas que son de apoyo.

» (Por qué lo hace? ;Cual es el propdsito de la empresa?

* (Quién la fund6?

» (Hace cuanto tiempo?

» (Cual ha sido el camino recorrido para llegar hasta donde estan?

Momento 2: Liderazgo y cultura

» (Laempresa es actualmente administrada por quien la fund6?

* De manera general, ;como es la estructura (organigrama) de la empresa?

» (Quiénes toman las decisiones en la organizacion?

* (Se llevan a cabo reuniones de grupo primario? ;Quiénes participan?

* (Qué palabra describe mejor a la organizacion: eficiencia o diferencia?

» (Como describiria la cultura de la empresa? ;Cudles son esos factores comunes en los
comportamientos, actitudes, valores y habitos de las personas que trabajan en la empresa?

» (Cudles aspectos 0 comportamientos se reconocen en la empresa? (por ejemplo, con una
remuneracion variable, una bonificacion extralegal o un reconocimiento cualitativo).

Momento 3: Estrategia competitiva
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* (Quién es el cliente?
- Especifique si es Business to Business (B2B) y/o Business to Consumer (B2C).
- Diferencie entre cliente/usuario/consumidor final.
* ¢ Qué dolor o necesidad les alivia o les satisface la empresa a sus clientes?
» (Cual cree que es la percepcion que tienen sus clientes de la empresa?
+ (Qué comentarios frecuentes hacen los clientes sobre oportunidades de mejora que tiene la
empresa?
» (Ha habido clientes usuales que han dejado de comprar? ;Sabe por qué?
» ;Tiene identificados a sus competidores? ;Cuales son?
- Explique las diferencias entre los competidores directos y los indirectos.
- Describalas.
* (Qué hace a esta empresa mejor que la competencia?
- (Por qué un cliente hoy le compra a esta empresa y no a otra?
+ (Cuadles son las dos o tres cosas que la empresa sabe hacer muy bien y que son dificiles de
imitar por parte de sus competidores?
* (Qué hace a la competencia mejor que esta empresa?
- (Por qué un cliente hoy le compra a la competencia y no a esta empresa?
» (Considera que la empresa vende o a la empresa le compran?
» (Cuantos clientes tiene la empresa actualmente?
- (Coémo participan en sus ventas?
- (Hay algun cliente del que dependan en gran medida los ingresos de la empresa?
- Al momento de negociar, ;/quién influye mas sobre el precio final: su cliente o usted?
» (Cuantos proveedores tiene la empresa actualmente?
- (Coémo participan en sus compras?
- (Hay algtin proveedor del que dependa en gran medida la operacion de la empresa?
- Al momento de negociar, ;quién influye mas sobre el precio final: su proveedor o usted?
» (Tiene identificados los productos o servicios con los que su cliente remplazaria lo que hoy la
empresa le satisface? ;Cuales son?
+ ¢ Qué tan facil o dificil es entrar en esta industria? ;Debido a qué?
+ (Qué tan intensa es la competencia en esta industria (desleal, ilegal, etc.)?
+ ¢ldentifica alguna tendencia local o global que impacte (positiva o negativamente) a la
empresa en el corto, mediano o largo plazo?

Momento 4: Situacion financiera

» (Cbémo se vienen comportando las ventas?

- ;Identifica alguna tendencia que estén presentando?

- (Cudl es el porcentaje de ventas de contado y cudl el de ventas a crédito?
+ ¢Conoce cuadl es el margen de contribucion de los productos?
+ ;Se tiene identificado el punto de equilibrio?
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- (Las ventas permiten cubrir la totalidad de las obligaciones?
» (Alguna vez la empresa se ha visto corta para pagar la nomina de los empleados?, ;o se ha
atrasado en el pago de esta?
+ Al final del mes, ;la empresa da utilidad o da pérdidas?
* Cudndo la empresa requiere capital, ;como se financia?
* (A cudnto ascienden las deudas de la empresa actualmente?
* (A cudntos dias en promedio pagan los clientes a la empresa?
* (A cuantos dias en promedio paga la empresa a sus proveedores?
» (Mantienen inventario? ;Cuanto, aproximadamente?

Y una ultima pero fundamental pregunta:
(Qué no le hemos preguntado que usted considera vital para el desarrollo de su negocio?
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UNIVERSIDAD

EAFIT

Anexo 3: Tabla de testimonio diagndstico con padres de familia, clientes actuales

(Como
conociste los

Participantes servicios que
presta
ArteEnCasa?

(Qué te gusta de
ArteEnCasa?

(Por qué la
prefieres entre
otras opciones?

(Qué le cambiarias si
pudieras?

A través de un Por qué le aportan
Moo El servicio al desarrollo de mi | Nada
Padre | & hijo
La facilidad de no
Por
trasladarse a un desplazamiento
Referido lugar y el carisma de orpe ) Y |Nada
Alex que tiene con II)’ro fesor
Padre 2 los nifios
Padre 3 Conocidos Si Variedad Mas opciones
Padre 4 Por referencia | Todo Por la técnica Nada
Es perfecto como estd y
como lo necesito. No le
La facilidad de tener cambiaria nada. S olo
veo una oportunidad y
el profesor en la Por la
S, es mostrarnos a los
casa, la personalizacion de , e
L, papas la posibilidad de
personalizacion de  |la clase y porque ..
proyectos y técnicas que
la clase de acuerdo a | aprenden a
. se pueden escoger y
las necesidades entender que el
. empezar a mostrar el
. puntuales de mis arte forma parte )
Por una vecina . recorrido en los meses
hijos, el enfoque por |del desarrollo y .
- por los mismos,
proyectos y habilidades del .
. . . documentandolos y
objetivos y la aprendizaje, mas . -
. viendo la evolucion de
capacidad de que ser buenos o i
. . cada estudiante. Que sea
conexion del malos pintando y ,
o como un Menu de
profesor con cada dibujando .
uno opciones y empezar a
’ hacer check por cada
uno y documentarlos.
Padre 5 Muchas graciassss...
Por un referido L’as filferentes Por la comodidad Nada
Padre 6 técnicas y que a los |en casa, el avance




nifos les parece
muy entretenida

en la creatividad
de los nifos
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Por un referido
(hace mas de 10

Actitud del profesor,
personalizacion de
la clase y gustos de

En la casa, no hay
que llevarlos. Es

Nada, hasta ahora
excelente todo

il o li
Padre 7 afios) los nifios (en la casa) personalizado
Desarrollo de .
Referido habilidades artisticas N.OS ha ido muy Me encanterl la
) bien metodologia propuesta
Padre 8 y creativas
Por qué desarrolla
y eleva muchas
. Todo lo que le cualidades de los
Por referencia - . o
- ensefa a los nifios, |nifos y ayuda Nada
de otra familia L .
técnicas y dinamica | mucho para su
creatividad y
Padre 9 motricidad
, C No tengo algo claro, si
Me recomend6 | Alex es un gran ser | Mis hijos son £0 a1go claro, st
. . me surgiera una idea de
una amiga humano felices .
Padre 10 las comunico
Por La personalizacion S
., Personalizacion y
recomendacion | de las clases y la variedad Nada
Padre 11 de alguien variedad de temas
Las diferentes
actividades que se
realizan, el .....profe
Por una motiva a sus La facilidad que
compaifiera en la |alumnos a llevar a  |sea en casay que
) . Nada
clase de baile de | cabo sus propios se puede enfocar
mi hija proyectos. El en cada alumno.
profesionalismo y
conocimientos del
Padre 12 profesor
Padre 13 Recomendacion | Tiempo Tiempo Nada




Anexo 4: Tabla de testimonio de los nifos, usuarios actuales

Participantes

¢Qué es lo que mas te gusta de
las clases?

¢Qué no te gusta de las clases?

Pintar, dibujar, las clases son
Nifo 1 charras y me apasiona el Me gusta todo
dibujo
. Pintar con pintura jugadores I .
Nifio 2 P 1ug Dibujar, solo me gusta pintar
de futbol
N Pintar y me gusta la forma de
Nifio 3 ser del profesor, que las clases | No me gusta hacer bocetos, cuando
son divertidas hay que hacer muchas lineas
Nifio 4 Me gusta mucho dibujar, la
arcilla y la plastilina No me gusta colorear
N El nivel que estoy alcanzando,
Nifio 5 me siento bien en las clases,
son divertidas Me siento satisfecho
ue puedo hacer lo que yo - .
. Q . P 'q y No me gusta tanto dibujar, mas hacer
Nifio 6 quiera, que me explican, la
esculturas y modelar
ayuda
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Anexo 5: Informe diagndstico modelo EstraPyme

INFORME DIAGNOSTICO

UNIVERSIDAD

EAFIT

CONTENIDO

AN
[ E:]r;:a'-;i!g ;'l :I
- o
/ "{ -:/u/estfi?giico
“Drtefrrasa %><;:

i

=9
- - Radar ] '|

'.:‘., estratégico

INFORME DIAGNOSTICO EAFIT
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Empresa — Industna -

ArteEnCasa es una empresa nacida en la ciudad de Medellin en el 2012, dedicada a
ensefiar arte a traveés de clases inicialmente de pintura, escultura para nifios desde
casa y en cuya evolucion fue abriendo nuevos cursos como arte digital para nifios y
adultos.

La empresa fue creada por Alex Cairoza quien es la misma persona gue ejecuta y
presta el servicio.

Principal reto:

* Escalar el negocio para que sea auténomo y sostenible en el tiempo.

5 UNIVERSIDAD
INFORME DIAGNOSTICO EAFIT

Anidlisis de factores externos "7 sucva aportunicad para ol negocia

Oportunicad para el negocia que s
puede cagdalizar #in mds

Tendencia y su impacto en ArtEnCasa Oportunidad

Realidad virtual, realidad aumentada y realidad mixta (ARBOR Ciencia, Pensamiento y
Cultura 2020): A
Esta tendencia se refiere @ las nueviss tecnedogias que buscan Bevar una realidad paralela de lo figico o o digital.
Para Arfelnlasa representi una opartimidad para desar roller cursss en realidad virfudl v en el metaverso, donds
estisdiEntes de coalguier lugar del munda podrian sprender arte.

Educacion digital y personalizada. [EY 2020):

Respecta a la educackn, las normas gue anclan nuestras sisbems educatvas estdn sienda madificadas
pradisalments. Ls adopcidn de tecnnlogia educativa sctd smpoderandn o los estudiantes para gue aprendan de
manera personalizada y estd aprovechando las capacidades de los maestros. La tendencia a nnvel mundisl cada
ver #s mas haca el auto aprendizaje a través de plataformas digitales y las chases personalizadas, Artef nCisa
defie seguir aprovechando sste dderencisdor

INFORME DIAGNOSTICO
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Andlisis de factores externos 177 tucvaoportunicad para el negoca

DOportunidad para el negocia que sa
puede capdializar ain mds

Tendencla y su Impacto en ArtEnCasa ortunidad
Estrés, salud mentaly su corazdn [Amercan Heart Assoclatlon 2021):
La safud mentsl puede tener un impacto positive o negative o la sahed fisca y en o boors de esgo de ]
enfenmedad condinca y sccidenie cerehrovasculy, de auerdo con L declaaican centificn *Salud macologics, i'g— Tery
basnestar y b Conesion enire b menie, & \'J'J.CI!'I)’!':'.JE"E-\_".. et '---"

Lo anierar gadn a ser una opor unisdad gora AreDnCea para gue a v del arte 3¢ poeda Tratar esia
perabdemd o, imcursonando por oo = & arle leopia pora menos y adulios

Crlsle amblental planetaria (DNP 2020):

Incremento en b emisiones de 002, pico y placa, alta congesticn vehicular ey Ly perincipal es ciud.ades.

5ta tendencia = una oportursdad para gue Sriel nlss contanwe i ndando ol servicio sn oma, para comribair a
la diesm inucidn de D02 5 que ks Clee e s evwhen o despla parmee ey pesndan argas horas e S Ly en

e botestlam denios.. Explotar esia oportunid sd incluss apsrorvecha ndo s huioulos = aciroos,

Economia naranja. (UNESCD Z018):

En Lriionamercs y principaimenie = Colormbis et un fueris respaido & mesntnos de jos gobiemo. parala ]
2
ooy liural v creatva, oo e arcinal e desarrolin i P
= }- s
ArteEnCma podria agrovechar exles politicsy y ey pora bacr bene oo tributasos, ursos, capacilacsmnes, L

eveibos 2 nvel naoonal & mbern aconal gue peametan & oréecemeentd y soa = bisdad de s ermpresa .

INFORME DIAGNOSTICO

CIRCULO DORADO — Simon Sinek

e B b = e Bl o L el o e ol o S el S e

Aportar en la educacidn del nific desde el are

| & partir de sus gustos y pasiones

Ofreciendo un servicio en cass
individuslizado a traveas del vinculo
con los estudiantes que permite
desarrollar |z formacion & partir de sus
| gustas, preferencias y habilidades

iPor que?
! Formacidn de arts en casa a

! partir del dibujo, la educacidn

1 visual, el fortalecimiente de formas y

colores.

INFORME DIAGNOSTICO




Citas relevantes de las entrevistas

Lo que mas me gusta de |35 clases es pintar, dibuar, las clases
son charras y me apasions el dibujo”

“Lo gue mas rme gusta de [3s clases es pintar con pintura jugadores de
futhal®

"Lz que mas me gusta de las clases es pintar ¥ me gusta |a forma de ser del profesar,
que las clases son divertdas”

"Lz que mas me gusia de las clases es gue puedo hacer o que yo quiera, gus me
explican, la ayuda”

INFORME DIAGNOSTICO

Testimonios de
los usuarios
{mifizs)
Fecha:
2rindrz022

Citas relevantes de las entrevistas

“Laz diferentes actividades que se realizan, el profe motiva a sus alumnos a llevara !
cabos sus propios proyectos” ]

E “El profesionalismo y conocimientos del profesor” §

L e L et T

]
i “L=facilidad que sea en casa y que se puede enfocar en cada alurmng”

INFORME DIAGNOSTICO

Testimonios de
los clientes
[(padres)
Fecha:
270442022
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Citas relevantes de las entrevistas

“El arte parrmite expresar emociones”

*Usuarios mios han estado con diferentes maestros, incluse que han expussto n Paris,
me parsce muy sorprendanie que fos papas me hablen asiy 2l nifo vuelva conmige”

“Clue ventaja puedo ofrecer yo que no ofrecen mis competidares. que mienfras los Entrevista con

; ey ! 5 : P e . Alex Cairoza
usuarios se dingen 3 dondz esia & maestro, sencillamente yo voy y visibo a mi amigo’ i :
T L3 y - Dueno y Artista
5 = . : 4 = Facha:
Actualrmenta tengo 31 usuarios. ¥ no 12Ngo Mas ESpatio, Necasilo respirar’ 11‘:','3.5';22

"He imteniado conseguir a alguien que me apoye pero es supremamsanie complicado..
porque b2 que engancha desds el primer marmenio as la amistad v s improvisacidn®

“Pusde ser falts de alguna esfrategia en Iz que yo pueda tener falencias, pongue con
esos 31 no me gueda fiempe de hacer mas cosas, pero si me wea en la necesidad
porque hay gente gue guisre pertenecer ¥ no les pusdo offecer eso que guisren”

*Hay clientes que me esparan hasia un aha”
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RADAR ESTRATEGICO

Mivel Descripcién
1 Se le dificulta describir quién es su cliente.

2 Solo describe al cliente desde una segmentacidn tradicional de
mercado (estrato, edad, etc.).

3 Conoce su cliente, lo describe desde su estilo de vida, habitos de
consumo, comportamiento, tareas por hacer, dolores, alegrias.

4 Identifica, ademas, si su negocio atiende solo uno o varios tipos de
clientes. Diferencia en su negocio al consumidor, el comprador y/o el
cliente.

INFORME DIAGNOSTICO EAFIT
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RADAR ESTRATEGICO

Mivel Descripcion
1 Se le dificulta definir 2l negocio en el que esta (guién es el cliente, qué
tarea resuelve y cudles son los productos o servicios que ofrece).

2 Identifica en gue negocio esta, pero no como se diferencia de sus
competidores.
3 Identifica los recursos, actividades v aliados claves de su negocio.

4 Identifica el negocio en el que esta y lo que sabe hacer mejor que
sus competidores (capacidades distintivas) Ademas mantiene relaciones
Zanas con sus aliados claves.

INFORME DIAGNOSTICO EAFIT
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RADAR ESTRATEGICO

Descripcidn

1 La propuesta de valor no es clara y se limita a la descripcion del
producto.

2 Existe una propuesta de valor definida y clara, pero esta no es
plenamente coherente con el perfil del cliente.

3 Existe coherencia entre la propuesta de valor y el perfil del cliente,
pero no con los demas elementos del modelo de negocio.

4 Existe coherencia entre la definicion de cliente, la propuesta de valor

y los demas elementos del modelo de negocio.

INFORME DIAGNOSTICO FAEIT

RADAR ESTRATEGICO

MNivel

Descripcion

1 Lo gue comunica la administracion es diferente a lo que comunica el
nivel operativo.

2 Solo la administracion conoce el propdsito comdin.

3 Las personas entrevistadas estan alineadas en los objetivos de su
area funcional, pero no con el propésito comudn.

4 El area administrativa y operativa le apuntan un proposito comudn.

INFORME DIAGNOSTICO
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RADAR ESTRATEGICO

Nivel Descripcion

1 Mo se evidencia informacion financiera.

2 Los resultados financieros no son positives; la empresa presenta
dificultades, principalmente de liguidez.

3 Si bien los resultados financieros no son positivos, se llevan a cabo
acciones deliberadas para mitigar los impactos y se tiene claridad de
la ruta financiera por seguir.

4 La estrategia financiera es clara: los resultados coinciden con los
presupuestos estimados y los objetivos esperados.

7 De liquidez a generacion de valor?
iPor claridad en las herramientas financieras?
;i Basado en algunos KPI?

INFORME DIAGNOSTICO ERET
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Resultado de la valoracion.

RADAR ESTRATEGICO

1' Coherencia del modelo de negocio

Alinzacion interma Salud financiers

INFORME DIAGNOSTICO

E 'H‘!f.".‘l'-!‘! Eha
Conocimiento del negocic Conocimiento del cliente

57



Conclusiones

+  AreEnCasa, cuenta con una clara definicion de la propuesta de valor, en cuanto al porqus, &) como vy el que; lo
gue =2 ha dado en gran medida por la pasion y armor que le pone &l artista y profesor a su trabajo y a su vez por

la conexion y vinculo que logra tante con sus clientss como CON SUS USUANDS.

+" Aungque se evidencia que &l negocio actualments cuenta con busna demanda del servicio, ArteEnCasa no cuenta
con is capacidad para ofrecer una oferta a los clisntes y usuarios segun deranda, pussio que hay es soh una
persona quien preasia el sanvcio y los clisntes espersn hasts un ano para scceder 3 un cupo de clases de artz en
cass

¥ A partic del sndlisis de los faciores extemos, se evidencian nuevas oporunidades para ArteEnCasa sfneadas 3
tendencias como: realiidad virual y 3 ferspia gue podnan permitir escalabilidsd y sostenibilidsd del negocic en
&l tempo.

¥ ArteEnCasa podria explorsr v aprovechar & beneficio que presents el fords nacional de garantias para acceso sl
crédita carno industriz de Econarmia Narania.

INFORME DIAGNOSTICO

Conclusiones

¥ AreEnCasa, cuenta con una clara definicicn de la propuesta de valor, en cuanto al porqus, = cdmo y el qué; lo
gue =2 ha dado en gran medida, por |a pasian y amor que k= pone el artista y profesor a su trabaio y & su vez por
la conexicn ¥ vinculo gue logra tanto con sus clienes COMo 0ON SUS USAAN0S.

¥ Aungque se evidencia que & negocio actualments cuenta con busna demanda del senvicio, ArteEnCasa no cuenta
can ia capacidad para ofrecer una oferia a los clientes v usuarios segun demanda pussta gue hoy 25 solo una
persona quien presia el senvicio y cienies que esperan hasia un aMo para acceder a un cupo de clases de are en
casa

¥ A partir del andlisis de los faciores ext=mos, se evidencian nuevas oporunidades para ArieEnCasa sinsadas
atendencias como: realidad virtual y are teragia qus podrian permitic escalabilidad v sostenibilidad del negocio =n
el tempo.

¥ AreEnCasa podria explorsr y aprovechar = beneficio gque presents el fondo nacional de garantias para accesa al
creédito industria de Economia Naranja.
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Conclusiones

¥ AnteEnCasa podria explorar y aprovechar la solucidn de crédito dis=fiada por BANCOLDEX y EL MINISTERID
DE CULTURA para los sectores relacionados con las actividades crestivas y culturales para financiar sus
necesidades. Esta solucidn ofrece ntre § v 7 afios de plazo v 12 messs de peniado de pracia, lo que facilits su
fiujo de caja fremta 3 un endeudamisnta mas largo.

¥ Se evidancia a traves de |3 informacidn recopilada con los clientes una percepeion del valor percibido vs &
precio medio-alto, teniends sn cuenta que valoran |3 personalizacion de las clases y el fizmpo ahorrado en
desplazamientos; posicionando 3 ArieEnCasa en diferenciacion segmentada en & relsj estratégico.

v De acuerde al radar estrategico, ArteEnCasa debe implementar herramientas que permitan llevar sn controd de
los ingresos y gastos de la empresa.

+  Actuaimente I3 empresa depende de una sola persona, por lo que se requiers buscar altemnativas para escalar el
negacio ¥ matigar la dependencia.
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Conclusiones

¥ AreEnCasa podria sxplorsr y aprovechar la solucién de crédio dis=fiada por BANCOLDEX y EL MINISTERID
DE CULTURA para los sectores relacionados con las actividades creativas y culturales para financiar sus
necesidades. Esta solucidn ofrece entre 5 v 7 anios de plazo v 12 messs de pencdo de pracia, lo que faciita su
fiujo de caja frente 2 un endeudamienta mas largo.

¥ Se ewidencia 2 través de |a informacidn recopilada con los clientes una percepeion del walor percibido vs 2l
precio medio-alto, teniendo en cuenta que valoran |a personalizacion de lss clases y el fizmpo ahorrado en

desplazamisnios; posicionande 3 AneEnCasa en diferenciscion segmentads en & relj estratégica.

¥ De acuerdo al radar estrategico, ArteEnCasa debe implementar herramientas que permitan llevar un controd de
los ingresos y gastos de la empresa.

~  Agtusimente 3 empresa depende de una sola persona, por lo que se requieren buscar altemativas pars escalar
el negocio y mitigar ks dependencia.
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Prnincipales conclusiones

v Si bien actualmente ArteEnCasa cuenta con una clara
propuesta de valor y demanda de servicios para el segmento
de clientes acutales, es importante definir alternativas que
permitan escalar el negocio para que sea auténomo y

sostenible en el tiempo.

e
L4 UNTVERSIDAD
INFORME DIAGNOSTICO EAFIT

60



Anexo 6: Tabla de testimonio segmento clientes futuros

¢Actualmente
vive en la
ciudad de

Medellin o en
los
municipios
aledafios?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si
Si
Si
Si

¢Actualmente
tiene usted
alguna de estas
ocupaciones?

Empleado

Empleado

Empleado

Empleado

Empleado

Empleado

Empleado

Empleado
Empleado

Emprendedor

Empleado

éEstaria

interesado
en acceder a
clases de

arte?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si
No
No

Si

¢En qué lugar le
interesaria que
le brindaran las
clases de arte?

Al aire libre

Al aire libre

En la oficina

Al aire libre

En un salén

Al aire libre

En un salén

Al aire libre

Al aire libre

¢Menciona una o
mas razones por
la que estaria
interesado en
acceder a clases
de arte?

Por hobbies,
distraerme en
cosas diferentes
al trabajo,
aprender,
relajarme
Dispersar la
mente

Hacer algo
diferente. Me han
gustado las
manualidades
Me parece una
excelente opcion
para salir de la
rutina y liberar
estrés.

Despejar la mente

Soy un amante
del arte, las
letras, de
desarrollar el
I6bulo del cerebro
de la sensibilidad
Porque siempre
me ha gustado el
arte y es algo que
con el tiempo he
dejado de hacer.
Ademas, creo que
me serviria para
el tema de
ansiedad

Por aprender

Porque me
desestresa

61

éMenciona dos o mds
obstdaculos que tendrias
para contratar clases de
arte?

El tiempo, el costo de las
clases, no conocer el
servicio

Tiempo, desplazamiento

Tiempo

Falta de tiempo

Costo y tiempo

Tiempo, dinero, temas,
espacio

Horarios

El tiempo

El tiempo




Anexo 7: Informe final modelo EstraPyme

INFORME FINAL

Modelo EstraPyme

UNIVERSIDAD

EAFIT

CONTENIDO

1. Comparacion del estado actual y futuro de la estrategia

1. Circulo dorado - tdentificacion del propdsito
Reloj estrategico - ldentificacion de |3 esirategia competitiva,

1
1.2
1.3 Radar estrategico - Propuesta de acciones para el dere de brechas.

2. Presentacion de lienzos

2.1 Propuesta de valor (perfil del cliente v mapa de valor).
2.2 Modelo de negocio (canvas).

3. Recomendaciones finales

4. Lecciones aprendidas

UNIVERSIDALD

INFORME FINAL
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1. Comparacitn temporal de la estrategia

desde 2l arte 2 partir de sus gustos y |

=
:

! aportar en |z edecacion del nifie
i

i 1

: pasiones

:

P o

H
i Ofrecer un servicio en Cass a
E traves del vinculs

[ con bos estudisntes gue

i permite desarroliar Iz

i formacion a partir de sus

] gustos, preferencias y

; habilidades.

1

Brindar clases de arte & partir del
dibujo, la educacion visual, el
fortalecimienta de formas y colores.

INFORME FINAL

arte

Prestar serv de clases de
arte en casa y lugares
alternativos, de manera
d amigzble, divertida y
personalizada que conecta,

Brindar clases de arte digital,
dibujo, pinturz y escultura.

‘Asi gspira 8 verse s
empress

UNIVERSIDAD

EAFIT
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1. Comparacitn temporal de la estrategia

4

4.

Diferanciacion
Hibrids I
Diferenciacion
segmentads

Bajo
precio

Estrategias destinadas
al fracaso

Valor percibido del producto

Bajo precio /
‘alor afiadido ¥

- Precio 4

INFORME FINAL EAFIT

Cierre de brechas

Radar estratégico al inicio del

ejercicio Algunas acciones
propuestas para cerrar las
brechas existentes:

PR 1 D 08 BRI

",

Conormisin ool negoas | Condcimenmn oed disnde

Abeaon e Saaat franciesn

INFORME FINAL EAFIT




2. Presentacion de lienzos Taller dé Co-creacion

La informacion que se presentarad a continuacion contd con |a participacion de
padres de familia y nifios que actualmente hacen uso del servicio de ArteEnCasa;
con el duefio de la empresa, artista y profesor Alex Cairoza.

La recoleccion de los datos se realizo para el caso del duefio de la empresa, & través
de entrevista presencial en profundidad basada en la plantilla "Guia de Entrevista
Diagnostico™.

En el caso de los padres de familia la recoleccion de datos se dio a través de
preguntas gue se realizaron de manera virtual a través de Whatsfpp v Google
forms.

Por ultimo, para el caso de los nifios gue actualmente son usuarios de las clases de
ArteEnCasa, la recoleccion de informacion se hizo a través de preguntas en las
clases presenciales.

INFORME FINAL “""“F"i‘-‘f

2. Presentacion de lienzo clientes futuros

Lty [EeT=—

=
nnan / b i i 5 M

UNIVERSIDALD

INFORME FINAL
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2. Presentacion de lienzo clientes actuales

Lienzo de modelo de negocio

m Alianzes A tivid ades Propusrila Retacicn Segrmenton
o vl
acas i e

Cian clinntes o clisnvies

[ Aecuriai
Tl

i .::L
1 B ===
$ Eatructisra de colon Fusntes da ingres

INFORME FINAL

UNIVERSIDAD

EAFIT

2. Presentacion de lienzo clientes futuros

Lienzo de modelo de negocio

m‘ Aliwnaran Ac Evidedan Propuasta . Relaciin Segnintas
e v Elar

con clienies e Cliosmban
e P . L
i T
- ———— T
emgEre - e O
—_—
Eem L e e A Pl i | ity n il
G i e e — L. e o e wads ms s e By
A e | Briari s s e i
e e < L PR ISR
T ) — — W -
A -
s E et il o Bt 9
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Coherencia propédsito y propuesta de valor

PROPOSITO

PROPUESTA DE VALOR [CLIENTES ACTUALES)

Muestras _de dibujo.
pintura, esculfura y arte digital ayudan =
padres de familia
que guieren ccupar el tempo libre de sus
hijos en actividades productivas para

de una manere g basada
2N EUS ; _y desde la
Promaowver que las personas

se expresen, gue desarrollen =
habilidades y encuentren lo PROPUESTA DE VALOR [CLIENTES FUTURDS)
que aman a través del arte

Muestras
de dibujo, pintura y escultura ayudan a las
personas

gue guieren

desde su oen :

UNIVERSIDAD

INFORME FINAL

Principal conclusion

[ e B B B s e e T

Como resultado del presente informe y con el fin de escalar el negocio

de ArteEnCasa para que sea autonomo y sostenible en el tiempo, se

hace entrega de la propuesta de un nuevo segmento de clientes hasta

ahora desatendido, con un claro modelo de negocio gue permite

cumplir

la propuesta de valor identificada.

UNIVERSIDALD
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Elaboracion del Plan
i = Enfocarse en el segmento de
i adultos gue viven en fa
ciudad de Medsllin, enfos |
| estratos4, 5y, que buscan |
R ek ek P clases extras para salirde la
- Fortalecer el seguimiento cotidianidad dzl trabajo o dai
| financiero = través de un | diaadia, & través de clases
sistema contable qus personalizadas o grupales en
[ permita conocer ef flujode | | lugares alternativos, con [
caja y tomar decisiones. | ! profesores de arte con !
{ = Analizarcpertunidad pars | | énfasis en arte terapia.
'3":'“5“*.“'" Iz empresa con | - Generarsinergizsy alianzas |
i aseszoria de wn contador. | estratégicas con cajas de :
Abrir redes sociales y portal compensacién, psicdlagosy |
corporstive, empresas gue parmitan
.............................................. s af ey sesmertnde |
cligntes.
Corto plazo 2022 Mediano plazo 2023
Consolidar la empresa Escalar el negocio

INFORME FINAL Eﬁpﬁ'ﬁ

3. Recomendaciones finales

H " Mantener el segmento de clientes y servicio actual, puesto gue se evidencia que los

clientes actuales se encuentran satisfechos con el servicio.

¥ Contratar los servicios de un contador para evaluar la pertinencia de la consfitucidn de la

Smpresa.
Abrir redes sociales y porial corporativo. |

Implementar clases grupsles y personalizadas para aduftos, enfocadas en disminuir los

sinfomas de estrés v la ansiedad, s través del arte.

¥ Aplicar a los beneficios ofrecidos por el gobiermo, como la solucién de crédito |

i
proporcionada por BAMCOLDEX y &l Ministero de Culturs para financiar este nuevo '

segmento, aprovechando el plazo de 5 y 7 afios v los 12 meses de periodo da gracia
v Generar alianzas con psicclogos, cajas de compensacion ¥y empresas para prestar el :
servicio de clase de arle de manera grupal o personelizada en sus empleados y

USUarios. :

INFORME FINAL “"'“""ﬁ




4. Lecciones aprendidas

Ean e LT

INFORME FINAL

El ejercicic de aplicar fa metodologia EstraPyme permite splicar varics da los conocimisntos

adguiridos durante el MBA. poniéndolos en un contexto resl de una Fyme, lo gue permite no solo |

obtersr el conocimients tedrico sino tarmbién praciice de los conceptos.

La meicdologia permite de manera simple y sencills disafiar la estrategia de una Pyme en 2l Pais. |

Es de sums importancia que la plantiiia y la metodologia permitan identificar &l problema principsl

de |z empresa para de esta mansra afinear la estrategia con la sclucién de dicho problema.

Agragar & la plantilla “Informe final”, una seccidn donde se presente el propdsito vs |a propuests |

de valor que permita validar su coherencia y de esta maners evitar reprocesos.

Desamollar un video de & metodologia estraPyme, donde se expligue cimo surgid ia )

metodologia, cusl es su proposito, presentar tips, recomendaciones v que expligue de manera |

clara cada una de las etapas, con el fin de minimizar los ermores y las malas interpretaciones a la |

heora de aplicar |z metodologia

Se considers que, para el desarrollo de la metodofogia. es mas Otil hacer seguimiento a las |

plartilas de diagnostico e infonme final v sobo al final dasarrollar 2l trabajo en Word,

UNIVERSIDAD
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