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1. NOMBRE DE LA EMPRESA:

El nombre de nuestra organizacion es “CASE” (kas). El calificativo surge de la
union entre Carolina y José (fundadores de la agencia comunicativa).

“CASE” (caso en espaiiol) representa cada uno de los momentos vividos por los
meédicos, las enfermeras y los entes de salud para salvar la vida de los pacientes.

2. LOGO DE LA ORGANIZACION:

©®
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Comunicacion al alcance de la salud

Justificacion:

Queriamos que nuestra imagen tuviera recordacion entre las personas, por ese
motivo optamos por crear un logo minimalista, es decir, una imagen que
representara a la empresa de una manera sencilla.

El “caduceo” es el unico distintivo en la imagen, ya que es el simbolo de la
medicina.

En el logo, la vara complementa la letra S; se hizo de esa manera para resaltar el
valor de la salud en nuestra empresa.

El slogan de nuestra organizacién es: “Comunicacién al alcance de la salud”, ya
que la empresa sera reconocida por apoyar digitalmente al sector de la salud.

Justificacion de color:




Los colores representativos de nuestra empresa son dos, el negro y el rojo.

*Negro: hablando directamente de disefio, el negro representa la sofisticacion, la
seriedad del logotipo y por ende la de la empresa.

*Rojo: Es la parte mas notoria del logo y resalta al caduceo para que los
consumidores sepan que nuestra organizacion esta enfocada en la salud.

Se tuvieron en cuenta otros colores (como el azul y el verde), pero no ofrecian el
impacto suficiente. Los colores del logo cambiaran si asi se decide.

Medidas del logo:

Anchura: 20 cm
Altura: 20 cm

Tipoqgrafia del logo:

Titulo: Gothman Black.
Slogan: Gothman Book.

3. INTRODUCCION

Luego de un estudio realizado a medios de comunicaciones tradicionales e
independientes nos dimos cuenta que el sector de la salud, a pesar de ser un
tema primordial, es visto como un problema publico y no como una ayuda para
ciudadania. Lo que nos sorprende es que “los grandes medios” no ven mas alla de
los problemas y no investigan el lado positivo de todo el sector de la salud.

Lo mencionado anteriormente se puede apreciar mucho mejor en los medios
tradicionales. A menudo, periddicos como El Tiempo, El Espectador, Vanguardia
liberal, entre otros, exponen los problemas financieros, politicos y sociales de los
hospitales de todo el pais.

Por todo lo mencionado anteriormente, nuestra empresa se enfocara en la historia
de vida de los ‘héroes invisibles’, (médicos enfermeros, auxiliares entre otros).

El enfoque que le daremos a los ‘héroes invisibles’ va directamente relacionado
con la labor que ellos ofrecen a la comunidad, ya que en algunas situaciones no



han contado con el acompafiamiento de las leyes para poder prestar la atencioén a
las personas que lo necesiten.

Ademas de contar las historias de los ‘héroes’, CASE se encarga de resaltar los
acontecimientos mas relevantes que suceden en los hospitales de la localidad de
Usaquén. Con esto, vamos a rescatar las buenas noticias que a diario suceden en
el sector de la salud. Luego de que la empresa tome popularidad, vamos a
abordar a toda Bogota.

4. EL NEGOCIO

4.1 Fundamentacion:

Fundamentacién tedrica para la creacién de empresa

Para afianzar la idea de negocio recurriremos al concepto de benchmarking,
mercadeo en salud, mercadeo social en salud y la comunicacién en salud. Esto
nos dard una mejor idea de que es lo que requiere nuestra organizacion.

Aclaracion: El término de benchmarking no se utilizara para comparar otras
organizaciones a nuestra empresa, ya que un estudio realizado por nosotros
revelé que ningun sitio web presenta caracteristicas similares a nuestro negocio.

El benchmarking se utilizard para implementar lo mejor de los medios
tradicionales a nuestra empresa.

“Proviene de las palabras bench
(banquillo, mesa) y mark (marca,
sefial). En la acepcion original del
inglés la palabra compuesta podria
traducirse como medida de calidad. En
otras palabras, el benchmarking es
Benchmarking una forma de determinar qué tan bien
se desempefla una  empresa,
comparadas con otras” (Manene.
2011)

“‘Proceso de investigacion industrial
que permite a los gerentes desarrollar
comparaciones entre compafiias sobre




Mercadeo social en salud

Mercado en salud

procesos Yy practicas que permitan
identificar lo “mejor de lo mejor” y
obtener con ello un nivel de
superioridad y ventaja competitiva”
(Camp. 1989)

“El continuo y sistematico proceso de
identificar, analizar y adaptar las
mejores practicas de la industria que
puedan a la organizacion a un nivel de
desempeiio superior” (Spendolini.
1992).

“Es un proceso de aplicacion de
técnicas, que comprenden: la
investigacion, analisis, planificacion,
disefio, ejecucion, control y evaluacion
de programas; que tienen como
objetivo, promover un cambio social
favorable, a través de la oferta de un
producto social, que esté orientado a
gque sea aceptada o modificada
voluntariamente, una determinada idea
0 practica en uno o mas grupos de
destinatarios”. (Mendive, 2008, p. 32).

“El objetivo de mercadeo es hacer la
venta superflua. ElI objetivo de
mercadeo es conocer y comprender al
cliente tan bien, que el bien o servicio
calza en el cliente y se vende por si
mismo” (Kotler & Lee, Social
Marketing, 2008, p. 32)

‘La comunicacion digital puede
entenderse como el proceso de



Comunicacion digital produccion, circulacion y puesta en
juego de sentidos, mediante el uso de
las tecnologias de la informacion y
comunicacion, TIC, con base en el
codigo binario: bit”. (Sanchez. A. 2006)

‘La comunicacidon en salud puede
contribuir a todos los aspectos de la
prevencion de enfermedades vy
promocion de la salud. Es relevante en
Comunicacion en salud diferentes contextos incluyendo:
relaciéon médico-paciente, blusqueda de
informacion respecto a salud a través
de varios medios masivos de
comunicacion, adherencia a
regimenes, y recomendaciones
clinicas, construccién de mensajes de
salud, y campafas, propagacion de
informaciéon individual o para la
poblacion en general sobre asuntos de
salud que son de alto riesgo, imagen
de salud, y los elementos de la cultura
en los medios, educacion de los
consumidores sobre como tener
acceso a sistemas de cuidado de salud
y en el desarrollo de aplicaciones
tecnoldgicas relevantes para la salud
publica” (Healthy. 2010)

4.2 Descripcion de la Empresa:

‘CASE’ es una organizacion comunicacional enfocada en el mercado de la del
sector salud, considerando que los medios de comunicacion, ya sea tradicional o
alternativo, no estan mostrando las verdaderas historias del sector médico.



La razon social de la ‘CASE’ es brindar informacion de los diferentes centros
médicos ubicados en la localidad de Usaquén. Ademdas, como eje principal,
contamos las historias de ‘héroes invisibles’ que salvan vidas diariamente.

Para plasmar lo mencionado, la empresa creara una revista virtual denominada
“Digisalud” que estara disponible en la pagina web de la organizacién.

Hoy, ‘CASE’ tiene presente a una sola localidad, con el tiempo esperamos que la
organizacion pueda abordar los hospitales de todas las localidades de la ciudad de
Bogota.

4.3 Planteamiento estratégico:

*Mision:

Somos una organizacion que genera contenido digital enfocado en el sector de la
salud que permita alcanzar éxito en cada trabajo que desarrollamos con el
profesionalismo y calidad en la creacién de nuestros productos comunicativos.

*Visidén:

Buscamos la innovacion en la tecnologia de las comunicaciones en el sector de la
salud con el fin de ser la compaifiia digital mas grande, exitosa y reconocida para
el aflo 2022. Para dicho afio, lograremos extendernos a nivel regional dado que
los medios de comunicacién no trasmiten de manera continua y completa los
acontecimientos que suceden en el sector de la salud.

*Objetivos:

‘CASE’ se encarga de resaltar historias y noticias que suceden en los hospitales
de la localidad de Usaquén, rescatando las buenas historias que a diario suceden
en el sector de la salud.

*Valores corporativos:

*Cumplimiento: ‘CASE’ relaciona el cumplimiento como parte de la
responsabilidad que brindamos a nuestros clientes, nuestra empresa dia a dia
trabaja por la satisfaccion de los mismos.

*Imparcialidad: Es un principio fundamental para el periodismo digital, lo
aplicaremos constantemente en el trato con el cliente como parte integral de
nuestra compaiiia.




*Responsabilidad: La responsabilidad en nuestra empresa es de vital importancia
ya que es el valor nimero uno, el toque de responsabilidad lo aplicamos entre
Nosotros mismos para que a su vez se nos sea mas facil cumplir con los
compromisos externos de la empresa.

*Excelencia: El desarrollo de productos digitales y el alcance de nuestros objetivos
garantiza la excelencia de nuestra compaifiia.

*Etica: Para ‘CASE’ el respeto entre nosotros y sobre todo entre nuestros clientes
es un factor muy importante, ya que esto nos sirve para afrontar y manejar
cualquier tipo de dificultades de la mejor manera posible.

*Qrganigrama:

Gerentes
Carolina Ovalle - José Romero

Subgerente

Director de Director de
relaciones contenidos
publicas

llustrador Disenador

4.4 Postura ética

Los siguientes principios son los que se utilizaran en la empresa para resolver los
diversos problemas morales o éticos dentro del contexto empresarial, sin
embargo, es imprescindible pensar siempre en los diferentes altercados que se
pueden presentar en el trabajo de campo.

Por ello ponemos en practica en primera instancia la honestidad y trasparencia
respecto a nuestra fidelidad con la historia y el cliente, es decir que el trabajo



periodistico de la mano con el investigativo nos permitird una total trasparencia
para no alterar nuestro producto que en este caso es la investigacion periodistica.

*Competencia: ‘CASE’, como una organizacion para la salud dirigida a los
diferentes centros médicos, organizaciones y personas que estén interesados en
conocer y leer historias que han salvado vidas, permite que la competencia a parte
de cumplir nuestro objetivo ofrezca un plus hacia un producto que involucre
directamente a los médicos, enfermeras, etc., sus historias generando un interés
hacia el lector y personajes principales de ellas.

*Ambito empresarial: ‘CASE’ se enfrentara con diferentes factores externos como
las politicas de privacidad de cada organizacion médica, sin embargo, nuestro
deber como empresa es complacer al cliente y brindar la informacién real en
donde se acuerden beneficios tanto para el usuario como para ‘CASE’.

*Formacion Humanistica de la Universidad: aparte de ser una promotora de
educacién, es importante poner en practica la formacién que nos ha brindado la
universidad desde diversos factores como el educativo-académico, la formacion
integral y la ética.

*Cliente: Con los clientes se realizard un trabajo de periodistico investigativo, el
cual expondra de manera detallada la historia de los ‘héroes invisibles’, un grupo
de profesionales médicos que han salvado una vida o han pasado por diferentes
situaciones a lo largo de su carrera profesional.

Los clientes se dividen en colegios, sedes de universidades, hospitales y centros
clinica privados, todos ellos pertenecientes a la localidad de Usaquén.

*Cliente

CASE

Cliente principal Centros médicos de Usaquén

Centros medicos (EPS, privados),
SECTOR USQUEN: colegios,
bibliotecas, cedes de universidades.

Producto dirigido

EPS:



e Centro Médico Usaquén EPS Sanitas.
e EPS Sanitas Unidad de Salud Mental.

Centros médicos privados:

e Hospital de Usaquén

e UPAS Usaquén.

e Unidad de servicios de salud San Cristébal.
e Edificio Santa Ana Medical Center.

e Unidad de Salud Mental.

e Global Medical Center 116.

e Hogar San Francisco de Asis.

¢ Rehabilitacion Integral Sonia Valencia.

e Oriéntame Usaquén.

Clinicas:

e Oriéntame Usaquén.

e Clinica Dental Santa Barbara.
¢ Clinica Reina Sofia.

e Clinica Colsubsidio orquideas.
e Clinica Miocardio.

e Clinica Vascular Navarra.

¢ Clinica Rivas.

e Clinica Eugin Bogota.

e Clinica La Sabana.

e Clinica Santa Fe.

e Clinica Avellaneda.

¢ Clinica odontologica Francisco Mantilla V.
e Clinica La Carolina.

e Clinica Colsanitas.

e Clinicas Jasban odontologia.
e Clinica Vascular De Colombia.

Colegios: En total 17 Instituciones en las cuales queremos trabajar, con el animo
de atrapar al lector que en este caso aparte de los docentes seran los estudiantes
de cada uno de estos Colegios.

e Liceo Catdélico Campestre
e Colegio Usaquén
e Colegio Provinma



e Colegio Agustin Fernandez

e Colegio Agustin Fernandez

e Colegio de Nuestra Sefiora del Buen Consejo
e Gimnasio de Los Cerros

e Colegio Retos

e Colegio del Santo Angel

e Colegio Santa Francisca Romana
e Colegio Teresiano

e Colegio General Santander IED

e Colegio Pureza de Maria

e Gimnasio Femenino

e Colegio Bachillerato Patria

e Colegio Santo Tomas de Aquino
e Colegio Distrital Toberin Sede A.

Sedes universitarias: Son cinco sedes universitarias a las cuales ‘CASE’ tiene
propésito de llegar:

e Fundacion Universitaria Sanita

e Universidad Cooperativa de Colombia

e Universidad San Buenaventura Sede Bogota
e Universitaria de Aaturias

e Politécnico Gran colombiano.

Bibliotecas en Usaquén:
¢ Biblioteca Usaquén Servita
e Biblioteca Juan Roa Vasquez
¢ Biblioteca Colsubsidio AK7.

4.5 Descripcién producto y servicio

‘CASE’ ofrece una revista virtual que se encuentra en una pagina web de la
organizaciéon. Dentro de la revista se ofrece informacion de salud de los centros
meédicos de Usaquén, adicional a esto, nuestro plus es ofrecer trabajo periodistico
y de campo reflejado en historias de vida de ‘héroes invisibles’ que han salvado
vidas aboliendo politicas de la empresa u organizacion donde trabajan.

4.6 Etapas del proyecto

Actualmente CASE cuenta con recursos indispensables para poder comenzar con
una empresa (Computadores, impresoras) Sin embargo, la organizacion requerira



de mas materiales para subsistir. A continuacion, realizaremos un conteo de los
materiales que se necesitaran en un futuro.

Teniendo en cuenta que los productos son netamente digitales, las herramientas
gue CASE necesita son:

e Cuatro computadores, en los cuales se trabajara (pagina web y revista
online o virtual).

e Programa de disefio para la creacion de la revista web.

e Dos Impresoras laser.

e Recurso humano (dos personas).

e Una oficina (un local para trabajar).

e Una cafeteria.

e Servicio de internet (de 100 megas)

e Convenio con el servicio de taxis

Adicionalmente, hablando de instrumentos no tangibles, el tiempo es un
instrumento que se necesita para iniciar el negocio ya que el trabajo de campo y el
trabajo periodistico lo requieren para poder entregar nuestros productos.

4.7 Comunicacion y su aporte a la idea de negocio

La comunicacion es parte fundamental dentro de la creacién de ‘CASE', ya que
nuestro producto esta relacionado con historias de la gente. Por tal motivo, es
importante realizar el proceso de comunicacion con los dos clientes que
tendremos:

e Cliente 1: El que nos contara la historia
e Cliente 2: El que esté interesado en tener nuestro producto.

De esta forma el aporte de la comunicacion por parte de nosotros se divide en tres
partes:

e La comunicacion: Es esencial que en cualquier empresa u organizacion
exista la comunicacion, todas las actividades que realizamos se desarrollan
a travées de la transmision de la informacion y por esa razon la
comunicacion constituye uno de los elementos mas importantes para el
desarrollo de nuestra organizacion.



El efecto positivo de la comunicacidn en nuestra empresa va a ser muy
evidente, ya que mejorara la competitividad de la organizacion y la forma en
que se adaptaran los cambios que se produzcan en el entorno. Ademas, al
tener un sistema de comunicacion eficiente se fomentara la motivacién de
los funcionarios y el compromiso de los mismos, creando un clima laboral
positivo.

Para Ferrell, Hirt, Adriaenséns, Flores y Ramos, la “organizacion consiste
en ensamblar y coordinar los recursos humanos, financieros, fisicos, de
informacion y otros, que son necesarios para lograr las metas, y en
actividades que incluyan atraer a gente a la organizacion, especificar las
responsabilidades del puesto, agrupar tareas en unidades de trabajo, dirigir
y distribuir recursos y crear condiciones para que las personas y las cosas
funcionen para alcanzar el maximo éxito”. (Ferrell O.C, Hirt Geoffrey,
Ramos Leticia. 2004)

Finalmente, para que nuestra empresa tenga un buen sistema comunicativo
la informacion se trasmitira verticalmente, de esa manera se formaran
grupos que solucionaran los problemas de los diferentes departamentos en
nuestra organizacion.

La comunicacién organizacional: es importante resaltar la importancia de
la comunicacién organizacional en una empresa u organizacion, pues los
diferentes factores que debe tener para ser conformada abarcan desde un
nombre comercial, hasta un marco legal que permita defender y posicional
legalmente un producto o servicio que ella brinde.

Adicionalmente, la comunicacién organizacional permite tener una
confiabilidad para ‘CASE’ y para los clientes 1 y 2, es decir, el comunicador
organizacional con el que cuenta esta organizacion permitira vender,
promover y elegir los diferentes escenarios en done nuestro producto puede
ser adquirido de una buena forma, logrando el objetivo planeado.

La comunicacion periodistica: permitiendo poner en practica las
diferentes funciones del periodismo (olfato periodistico) desde entablar
comunicacion con el cliente 1, hacer trabajo de campo, hasta trascribir
entrevistas, contar la historia tal cual fue por medio de un lenguaje
entendible y embelleciendo el texto de tal manera que sea agradable al
publico y a la escritura y no llegar al punto tal de contar una historia falsa.



Adicionalmente, podra dar puntos de referencia y confiabilidad vistos en el
producto que ofrecerd ‘CASE’ como lo es P4gina Web y revista virtual
ayudado de ilustraciones digitales llamativas y dinAmicas que atrapen al
cliente y lograr un posicionamiento y reconocimiento de marca.

4.8 Marco legal
e Representacion juridica.

‘CASE’ se constituye como un “establecimiento de comercio”. Segun la Camara de
Comercio de Bogota: “Establecimiento de Comercio es un conjunto de bienes
organizados por el empresario para realizar los fines de la empresa. Una misma
persona natural o juridica podra tener varios establecimientos de comercio, estos
podran pertenecer a uno o varios propietarios y destinarse al desarrollo de
diversas actividades comerciales”.

La forma juridica que adquiere case es de una “sociedad comercial”’. Segun la
Camara de Comercio de Bogota: La sociedad comercial “Son personas juridicas
gue se constituyen por un contrato de sociedad en virtud, en el que dos o mas
personas se obligan a hacer un aporte en dinero, trabajo o en otros bienes
apreciables en dinero, con el fin de repartirse utilidades obtenidas en la empresa o
actividad social.

Las sociedades se clasifican en sociedades personales, capitalistas y de
naturaleza mixta. Las sociedades personales son aquellas en las que todos los
socios se conocen entre si, y tanto la sociedad como los socios responden con la
totalidad de su patrimonio de forma solidaria e ilimitadamente por las obligaciones
sociales, lo que les da derecho a todos los socios a administrar la sociedad
ejemplo: las sociedades colectivas y las en comandita simple.

Las sociedades capitalistas son aquellas sociedades en las que no se sabe
quiénes son los socios y estos responden hasta el monto de sus aportes por las
obligaciones sociales, ejemplo las sociedades andénimas, las en comandita por
acciones y las sociedades por acciones simplificadas.

Las sociedades de naturaleza mixta son aquellas sociedades en las que todos los
socios se conocen entre si, pero solo responden por las obligaciones adquiridas
por la sociedad hasta el monto de sus aportes, ejemplo las sociedades limitadas.
Las clases de sociedades previstas en la normatividad juridica son limitada,
colectiva, en comandita simple, andénima y comandita por acciones”.



e Marco Legal:

CASE es un servicio que se rige bajo las normas colombianas, de esta manera se
garantiza la prestacion del servicio informativo conforme a principios y normas que
reglamentan el uso de la informacion digital.

En el siguiente cuadro se podréa encontrar un listado de las diferentes normas que
aplican para la prestacion del servicio informativo digital.

Ley

Ley 962 de 2005

Objeto

Por la cual se dictan disposiciones
sobre racionalizacion de tramites y
procedimientos administrativos de los
organismos y entidades del Estado y
de los particulares que ejercen
funciones publicas o prestan servicios
publicos.

Ley 794 de 2003

Por la cual se modifica el Cédigo de
Procedimiento Civil, se regula el
proceso ejecutivo y se dictan otras
disposiciones.

Ley 788 de 2002

Por la cual se expiden normas en
materia tributaria y penal del orden
nacional y territorial; y se dictan otras
disposiciones.

Ley 765 de 2002

Por medio de la cual se aprueba el
"Protocolo Facultativo de la convencion
sobre los Derechos del Nifio relativo a
la venta de nifios, la prostitucion infantil
y la utilizacion de los nifios en la
pornografia”, adoptado en Nueva York,
el veinticinco (25) de mayo de dos mil
(2000).



http://www.i-uris.com/leyes/ley/962.htm
http://www.i-uris.com/leyes/ley/794.doc
http://www.i-uris.com/leyes/ley/788.doc
http://www.i-uris.com/leyes/ley/765.htm

Por medio de la cual se expide un
estatuto para prevenir y contrarrestar
Ley 679 de 2001 la explotacion, la pornografia y el
turismo sexual con menores, en
desarrollo del articulo 44.

Por medio de la cual se define y
reglamenta el acceso y uso de los
Ley 527 de 1999 mensrflje_s de datos_, del _c_omercio
electronico y de las firmas digitales, y
se establecen las entidades de
certificacion 'y se dictan otras
disposiciones

5. DEFINICION DEL PRODUCTO y/o SERVICIO
5.1 Producto o servicio

Nuestra empresa ofrecera una revista digital denominada ‘Digisalud’, alli se
mostraran las historias positivas del sector salud. Ademas, nos enfocaremos en
los ‘héroes invisibles’, un grupo de médicos, enfermeras y funcionarios de
hospitales que poseen historias de vida que valen la pena resaltar.

Ademas de la revista, la empresa tendra una pagina web en donde se mostraran
las noticias positivas de los distintos hospitales del norte de Bogota. Cada informe
se complementara con imagenes, audios y videos.

5.2 Plus o ventaja competitiva

La ventaja de nuestra empresa, con respecto a las demas, es que en el mercado
actual ninguna agencia de comunicacidon se enfoca en exponer las historias
positivas que ocurren en los hospitales del norte de la ciudad de Bogota.

Por el momento, solo los medios tradicionales se han enfocado en exponer las
noticias del sector de la salud, sin embargo, esos informes siempre estan
encaminados en mostrar los problemas que se presentan en los distintos centros
de atencion del pais.


http://www.i-uris.com/leyes/ley/679.htm
http://www.i-uris.com/leyes/ley/527.htm

Al innovar con una propuesta nueva, nuestra empresa tendra asegurado un éxito
las comunicaciones en el sector de la salud.

5.3 Caracteristicas del producto y/o servicio

Revista Digital:

La revista digital contara con un control editorial: Cada semana el equipo de
periodistas decidira el enfoque que se le daran a las historias de los ‘héroes
invisibles’, ademas, enriqueceran las noticias de la pagina web con contenidos
multimedia como audios, imagenes y videos.

Ademas de tener un control en los contenidos, la revista tendrd una periodicidad:
En principio, la revista se publicara la Gltima semana de cada mes, sin embargo,
esto cambiard si los duefios lo deciden.

Por ultimo, la revista tendra desarrolladores web: ‘CASE’ poseera un equipo de
disefio y personal técnico que evite catastrofes como la pérdida de informacion,
infecciones, caidas del servidor y potencialice las visitas basandose en el analisis
de estadisticas.

Pagina web:

Con respecto a la pagina web, el sitio tendra piezas de publicidad, como banners o
articulos promocionales. De esa manera los hospitales podran publicitar sus
paginas de internet al mismo tiempo que nuestra empresa gana dinero.

Al igual que la revista, la pagina web contara con un control editorial que se
encargue decidir el enfoque que se le daran a las noticias de los hospitales,

Finalmente, la pagina también contard con desarrolladores web que se encarguen
de poseera un equipo de disefio y personal técnico para evitar la pérdida de
informacion.

5.4 Productos o servicios similares en el mercado



Como resaltamos en puntos anteriores, nuestra empresa es toda una innovacion
en el sector de la salud. Por ese motivo, hasta el momento, no existe ningun
producto o servicio similar en el mercado actual.

Lo mas parecido a nuestro producto son las secciones de salud de los medios
tradicionales. Por ejemplo, la casa editorial ‘El tiempo’ tiene una seccion
denominada ‘vida’, en la cual se encuentran las noticias de la salud, sin embargo,
alli solo se exponen informes sobre los problemas que tiene la EPS Medimas y
algunos consejos sobre las enfermedades actuales.

Asi como el ‘El tiempo’ otros medios tradicionales como ‘El espectador’, ‘Noticias
RCN’, ‘Noticias Caracol’, entre otros, tienen su seccion de salud, pero ninguno
esta cerca de ofrecer lo de nuestra empresa.

5.5 Registro de empresas que trabajan en el mismo sector

Como se ha venido mostrando, hay diferentes empresas que se encargan de
generar actividades similares al de ‘CASE’, sin embargo, se aclara que no hay una
como tal que genere el mismo producto.

Siendo asi, estas empresas pueden ayudar a esclarecer algunas ideas que a
futuro ira realizando CASE, mejorando y compitiendo para poder ser una de las
mejores en su campo sin necesidad de igualar o copiar un producto. Por el
contrario, el proceso estaria enfocado en el mejoramiento de los diferentes
productos que se llegasen a tener.

EMPRESAS SIMILARES

EMPRESA OCUPACION COMPARACION
VENTAJAS DE CASE

- Revista virtual de salud 1. Enfocado en una localidad
especifica.

-Beneficios a través de

entrevistas y opiniones de 2. No seran entrevistas,

expertos en salud. seran historias.

Fundacion Vivo Sano

3. Contaré con la opinion de
expertos. En dado caso sera
el protagonista de la historia.



Secretaria de Salud

Revista Colombiana de
Cardiologia, Cede
Usaqueén

Revista Sur (no apta
para pobres).

Nuestra Salud, Nuestro
Derecho TV

- Ofrece informacion para todo
aguel que le interese el tema
de salud.

- La pagina web es la
herramienta.

-Va de la mano con la alcaldia
y Bogoté.

- Revista propia de la
localidad de Usaquén.

- Temas especificos del centro
médico de cardiologia.

Esta revista latinoamericana
ofrece informacién especifica
desde expertos, con el animo
de incluir tecnologias que
como su mismo eslogan lo
dice, no es apta para las
personas que son pobres.

- Es un canal de television.

- Se maneja en la localidad de
Usaquén.

- Cuentan con expertos y con
la voz de la comunidad.

- Es un periddico fisico.

1. Contara con péagina web.

2. No tiene ninguna relacion
con la Alcaldia de Bogota
sino la alcaldia de la
localidad. Lo cual permitira
un mejor acercamiento con la
comunidad.

1. Centrara su informacion en
los centros médicos de
Usaquén.

2. Brindara informacion a
través de la misma historia
que interese a la comunidad.

3. Abarca todos los centros

médicos de la localidad.

1. Nuestro eslogan no es
discriminatorio, asi que sera
atractivo para el publico.

2. Nuestro plus permitira que

con las historias la
comunidad se sienta
identificada.

1. No somos un canal de
televisién, lo cual permitird
que nuestro producto sea a
cualquier asequible a la
comunidad en el momento
que ellos lo deseen.

1. Tenemos un sector
especifico, también



- Maneja localidad de podriamos implementar las
Periodico de Usaquén Usaquén. opiniones de los expertos,

pero de acuerdo a la

- Abarca temas de salud, de situacion que se vive en la

movilidad, educacion. historia mas no en una
especifica y aleatoria.

- Utilizan entrevistas a

expertos, médicos, gerentes

generales y coordinadores de

los centros médicos ubicados

en esta localidad.

- Es un Centro de desarrollo 1. ‘CASE’ cuenta con el

comunitario. sector de la salud en general,
es decir, nifios, adultos y
- Es un servicio al publico. personas de la tercera edad.

Servita

- Abarca temas de educacion,
recreacion, deporte.

- Solo informacion de nifos.

5.6 Aporte del modelo de negocio en términos de innovacién

Desde nuestra perspectiva, nuestro modelo de negocio esta refrescando el estilo
periodistico con el cual se viene informando a las personas sobre el sector de la
salud, ya que no existe ninguna agencia comunicativa que se tome el tiempo de
investigar a fondo las historias de los hospitales de la ciudad de Bogota.

Ademas del estilo, con las historias de los ‘héroes invisibles’ estamos innovando
en el campo social, debido a que estamos resaltando la parte humana que a diario
se aprecia en el sector médico.

5.7 El producto y/o servicio y su representacion como una solucion
anica.

Teniendo en cuenta la fundamentacion de ‘CASE’, como promotor de informacion
especificamente en el sector de la salud, las ventajas de ser visto como una Unica
solucion obtiene un porcentaje muy representativo; justificando asi que es la Unica
organizacién que ofrece un producto con diferentes estrategias estadisticas,
periodisticas, narrativas y comunicativas.



Todo lo mencionado anteriormente le permite a la empresa beneficiarse
mutuamente con otras organizaciones, es decir, entre ‘CASE’ como vendedor y
entre el usuario como comprador, logrando que se obtenga un reconocimiento y
un consumo por la calidad de su contenido en donde se realzan las historias de
‘héroes invisibles’, siendo estas las mismas que permitan brindar informacion de
salud que beneficie al sector y al usuario.

6. DEFINICION DEL PRODUCTO y/o SERVICIO



6.1 Equipo de trabajo

EQUIPO DE TRABAJO Y SISTEMA DE NEGOCIO CASE

INTEGRANTES CARGO ROL COMPETENCIAS EXPERIENCIA APORTADA

Vigilar y promover el buen | .comunicacién: Amplio conocimiento en el campo
trabajo de la organizacion, su | gaper comunicar la informacion | Periodistico-organizacional a demas
composicion y el buen uso dentro y fuera de la capacidad de un liderazgo y trabajo

José Alejandro del material, de tal forma que | organizacion es fundamental €N equipo que permite la estabilidad
Romero Gerente | permita estructurar el manejo | para el desarrollo de las | de laorganizacion.
Camacho de la OrganizaCién de forma actividades, por tal motivo los
interna y externa. gerentes de la organizacion K Ademas, amplio conocimiento en

cuentan con la capacidad Programas esenciales para poder
comunicativa de expresar sus | trasmitir correctamente el producto
ideas con todos los integrantes | @l cliente.

de la empresa.

-Trabajo en equipo:

Para la organizacibn es
primordial el trabajo en equipo,
debido a la labor periodistica
gue desarrollamos en los
hospitales. Por esa razén una
de las cualidades que tiene el
gerente es el de trabajar en
equipo, ya que esté dispuesto a
colaborar 'y generar un
ambiente sano dentro del
equipo de trabajo.



Diana Carolina
Ovalle Molina

Gerente

Vigilar y promover el buen
trabajo de la organizacion,
utilizando herramientas que
permitan que el producto sea
agradable para el cliente
permitiendo el crecimiento de
la organizacion.

-Iniciativa: Como gerentes de
la empresa debemos asumir
las tareas sin que nos sean
indicadas, ya que es un
compromiso con la empresa
realizar de manera autbnomas
todas las actividades.

-Trabajo en equipo:

Para la organizacibn es
primordial el trabajo en equipo,
debido a la labor periodistica
gue desarrollamos en los
hospitales de la ciudad. Por
esa razobn una de las
cualidades que tiene el gerente
es el de trabajar en equipo, ya
gue esta dispuesto a colaborar
y a generar un ambiente sano
dentro del equipo de trabajo.

-Comunicacion:

Saber comunicar la
informacién dentro y fuera de la
organizacion es fundamental
para el desarrollo de las
actividades, por tal motivo los
gerentes de la organizaciéon
cuentan con la capacidad
comunicativa de expresar sus
ideas con todos los integrantes
de la empresa.

Amplio conocimiento en el campo
periodistico-investigativo, con gran
ventaja para poder reunir la
informacion y convertirla en un
producto agradable al cliente.



(Sin especificar)

Subgerente

Administrar  supervisar las
labores del director de
contenidos y del

departamento de relaciones
publicas, asegurandose que
todo vaya acorde a Ilo
requerido por los gerentes de
la organizacion.

-Iniciativa: Como gerentes de
la empresa debemos asumir
las tareas sin que nos sean
indicadas, ya que es un
compromiso con la empresa
realizar de manera autbnomas
todas las actividades.

-Empatia:

Aquel encargado de la parte
administrativa debe tener la
facilidad de empatizar con los
cargos mas bajos, debido a la
constante interaccién que va a
tener con los demas
trabajadores de la empresa.

-Comunicacion:
Al igual que los gerentes, el

subgerente debe saber
comunicar la informacién
dentro y fuera de la

organizacion, con el fin de que
los funcionarios de la empresa
siempre realicen su trabajo de
manera correcta.

(Sin especificar), sin embargo, el
funcionario que ocupe el puesto
debe tener experiencia en el manejo
de personal, de igual forma debe
tener conocimientos en la parte
periodistica.



(Sin especificar)

(Sin especificar)

Director de
contenidos

llustrador y
Disefador
Gréfico

Encargado de dirigir la parte
grafica de la organizacion. El
director escogerd todas las
imégenes, videos y banners
que se pondran en la pagina
web de CASE.

Encargados de  realizar
imagenes, videos, banners, y
toda la parte multimedia de la
pagina web

-Creatividad: Para que la
pagina web de la organizacién
tenga relevancia en todas las
plataformas de internet se debe
contar con alguien que tenga la
capacidad de inventar y de
crear nuevas ideas.

-Destreza para comunicar: La
encargada de dirigir los
contenidos debe tener la
capacidad para expresar sus
ideas, tanto con la gerencia, el
subdirector, los disefiadores y
los ilustradores.

-Creatividad: los disefiadores
e ilustradores encargados de
realizar las imagenes de la
empresa deben contar con una
gran creatividad, ya que ellos
promoveran visualmente toda
la pagina web de la
organizacion.

(Sin especificar), sin embargo, el
funcionario que ocupe el puesto
debe tener experiencia en fotografia
y disefio gréfico. Ademas, al igual
gue todos, debe tener conocimiento
0 préctica en el campo periodistico.

(Sin especificar), sin embargo, los
funcionarios que ocupe el puesto

debe tener experiencia en disefio

grafico.



6.2 Red de contactos

RED DE CONTACTOS

CLIENTES PROVEEDORES ALIADOS ESTRATEGICOS
e Centro Médico Usaquén EPS e EPS Sanitas Unidad de Salud Mental.
EPS (2) Sanitas.
e Hospital de Usaquén. e UPAS Usaquén.
Centros médicos e EPS Sanitas Unidad de Salud e Unidad de servicios de salud San Cristobal.
privados (9) Mental. e Edificio Santa Ana Medical Center.
e Hogar San Francisco de Asis. e Global Medical Center 116. Oriéntame Usaquén.
¢ Rehabilitacion Integral Sonia
Valencia.
e Oriéntame Usaquén, e Clinica Dental Santa Barbara
e Clinica Reina Sofia. e Clinica Colsubsidio orquideas.
e Clinica Rivas. e Clinica Miocardio.
Clinicas (17) e Clinica Eugin Bogota. e Clinica Vascular Navarra.
e Clinica La Sabana. ¢ Niehans Zellen -Medicina bioldgica y regen.
e Clinica Santa Fe. e Clinica odontoldgica Francisco Mantilla V.
e Clinica Avellaneda. ¢ Clinicas Jasban odontologia. Clinica Vascular
e Clinica La Carolina. De Colombia.
e Clinica Colsanitas.



Colegios (17)

Sedes universitarias (5)

Bibliotecas en Usaquén

3)

Universidad Cooperativa de
Colombia.

Universidad de Asturias.
Politécnico Gran colombiano.

Biblioteca Colsubsidio AK7.

Liceo Catdlico Campestre.

Colegio Usaquén.

Colegio Provinma.

Colegio Agustin Fernandez.

Colegio de Nuestra Sefiora del Buen Consejo.
Gimnasio de Los Cerros,

Colegio Retos, Colegio del Santo Angel.
Colegio Santa Francisca Romana.
Colegio Teresiano.

Colegio General Santander IED.
Colegio Pureza de Maria.

Gimnasio Femenino.

Colegio Bachillerato Patria.

Colegio Santo Tomés de Aquino.
Colegio Distrital Toberin Sede A.

Fundacioén Universitaria Sanitas.
Universidad San Buenaventura Sede Bogota.

Biblioteca Usaquén Servita.
Biblioteca Juan Roa Vasquez.



6.3 Ventajas de las alianzas

Una de las ventajas de realizar alianzas con otras empresas es la posibilidad de
mostrar nuestro producto a muchas mas empresas del sector de la salud, ya que
las organizaciones, por el trabajo, tienen mucha comunicacion entre si.

Sin dejar de lado lo anterior, otro factor positivo al realizar convenios con diversas
organizaciones es la posibilidad de expandirnos a otros mercados. Por ejemplo, si
llegamos a tener un impacto positivo en el sector de la salud, en un futuro
podriamos ampliar nuestra idea de negocio (Historias de ‘héroes invisibles’) a otro
campo.

Para concluir, con las alianzas nuestra empresa gana mucho, no solo en la parte
comercial, sino porque estariamos abriéndonos un espacio en los medios de
comunicacioén tradicionales, asi como lo hicieron en su tiempo ‘Las 2 orillas’ o ‘La
Silla Vacia’.

6.4 Recursos adicionales

Hasta el momento, la organizacién cuenta con los recursos necesarios para su
normal funcionamiento. Si la empresa necesitara materiales adicionales en algun
momento, los dos gerentes de la organizacion tendrian una reunion extraordinaria
para determinar que recursos se necesitan.

Si desea conocer nuestros recursos, el apartado titulado: ‘Etapas del proyecto’ le
daré toda la informacion.

7 PLAN DE MERCADEO
7.1 El cliente

7.1.1 Caracterizacion de los clientes o grupos potenciales

Los clientes seleccionados por ‘CASE’ hacen parte de un nicho de mercado en la
matriz de la salud, un tema social, publico y en desarrollo constante, no solo de
nuestra area escogida hablando geograficamente, (Usaquén) sino también un
factor comunicativo y social de interés a nivel mundial.

Visto de esta forma, los grupos potenciales escogidos se dividen de la siguiente
manera:



e Centros médicos de la localidad de Usaquén.

e Hospitales, centros médicos como EPS y centro de atencién privado.
¢ Institutos de educacion

e Bibliotecas, colegios (publicos y privados), sedes universitarias.

e Usuarios de internet

Adicionalmente, en la localidad de Usaquén también hay centros de salud en los
cuales encontramos:

e Centros odontoldgicos.
e Centros de psiquiatria.
e Etc.

7.1.2 Razones por las que compra un cliente

Hablar del tema de salud es frecuente dia a dia, se puede decir que es uno de los
temas sociales que necesita un Gobierno y por ende interesa muchisimo mas al
Estado, por eso generar un medio de comunicacion enfocado a la salud pero que
ademas de ello, tenga el plus como el contar historias de aquellos ‘héroes
invisibles’ que han salvado vidas bajo determinadas circunstancias hace en
definitiva que el cliente guste mas de comprar un producto innovador como
‘CASFE’.

Ahora bien, el cliente compra la idea de ‘CASE’ para satisfacer una necesidad,
para leer, saber, informarse, entretenerse y aprender. En dado caso para volverse
protagonista y mostrar una realidad que vive o vivié alguna persona.

Siendo asi. Lo que ‘CASE’ quiere lograr es un posicionamiento del producto, de la
marca para atrapar al cliente que sera el protagonista o el lector de la historia para
asi encaminar y lograr el objetivo de ser uno de los medios mas representativos y
exitosos en el sector de la salud.

7.1.3 Estrategia comunicativa para la persuasién del cliente

La estrategia comunicativa se basa en el impreso de una muestra comunicativa
que ‘CASE’ realiza después de hacer un periodismo investigativo en un centro de
la localidad de Usaquén.

Por qué el impreso: se realiza para atraer al cliente. Siendo CASE un medio
comunicativo virtual, en medio del encuentro personal con el cliente se utiliza una
muestra impresa como estrategia para dar tiempo al cliente de leer la historia en el
momento que tengan tiempo, de interesarse.



A demas se pedira un contacto al cliente para obtener una respuesta. Cabe
aclarar que la persistencia alcanza lo que desea, y de eso se trata de llegarle al
cliente, darle su espacio, su tiempo e insistir como vendedor del producto.

En conclusion, ademas de lograr un gran posicionamiento de marca el medio
impreso sera una pieza grafica llamativa que permita atrapar al lector ademas del
uso de otras herramientas como un Brief Institucional completo que aporte a
CASE toda la informacion necesaria del cliente para adaptar caracteristicas que
nos ayuden a llegar a él.

7.2 La competencia

7.2.1 Perfil de la competencia

Los medios de comunicacibn que mas se acercan a vender e informar lo
relacionado con el tema de salud es, La Casa Editorial El Tiempo, RCN y Noticias
Caracol puesto que lo hacen de manera audiovisual u son medios internacionales
gue tienen un reconocimiento amplio para la audiencia. Sin embargo, encontramos
otros medios de comunicacion como Revista Vive Saludable, Secretaria Distrital
de la Salud que lo maneja lo impreso y lo virtual, Revista Salud Publica, Revista
Ciencias de la Salud, entre otras.

El perfil de la competencia ofrece la posibilidad de un reconocimiento mayoritario
en la audiencia a nivel nacional. Sin embargo, CASE brinda un producto innovador
que permite atrapar a la audiencia convirtiéndolas en protagonistas de una historia
vivida, ademas, por medio de ella lograra la posibilidad de que el lector sepa qué
podria llegar a hacer en una situacion similar.

Medio virtual de los tres Medios de Comunicacién (E.T, RCN, CARACOL)

e |IMPRESO: por medio del periddico impreso se transmite informacion
netamente de salud, pero en general de Bogota y por supuesto teniendo en
cuenta las noticias nacionales, es decir no esta enfocado solamente en el
sector de Usaquén, como CASE, sino en general de forma geograficamente
hablando.

e TELEVISIVO: se utiliza principalmente para los medios de comunicacion
nacionales, el Tiempo, RCN y Caracol, sin embargo, abarcan las noticias de
las EPS y como ellas inciden diariamente en el Gobierno y por ende en el



Estado. Los otros medios (revistas) son de forma impresa y no abarcan el
medio televisivo.

e VIRTUAL: en el medio tecnologico online, encontramos todos los medios
de comunicacion mencionados, ademas de abarcar temas generales de
salud, también ensefian temas relacionado con la salud como la
alimentacion, la nutricion, el ejercicio y demas aspectos que Case en este
caso no generaria.

Andlisis: los medios de comunicacion de salud existen en Bogota abarcan gran
cantidad de espacio en el sector informativo y periodistico, sin embargo, ninguno
de ellos cuenta con el plus que ‘CASE’ propone como contar historias, pero demas
de ello informar al lector sobre el posible “qué hacer” en una situacién similar que
se le pueda presentar.

También es importante resaltar que los medios de comunicacion de salud no estan
ubicados en una sola localidad, mirando de manera inversa el andlisis se podria
decir que hay una desventaja si se habla de que los medios de comunicacion
informan a nivel mundial, pero ‘CASE’ se permite ahondar de manera investigativa
en una sola localidad y asi llamar la atencién incluso de algunos centros médicos
que necesiten mas ayuda por parte del Gobierno.

7.2.2 Aliados estratégicos de la competencia

Los aliados se relacionan directamente con las voces de los medios de
comunicacién nacionales, en los cuales la informacion se trasmite a mas personas
y por ende obtiene mas demanda.

7.2.3 Competidores directos e indirectos
Directas:

¢ Revista Vive Saludable
e Revista Salud Publica
e Revista Ciencias de la Salud.

Indirectas:

e ElTiempo
e RCN television
e Caracol television.



7.2.4 Diferencial del producto o servicio frente a la competencia

Case tiene un plus que ningun otro medio de comunicacion maneja: Contar
historias de ‘héroes invisibles’ que han teniendo que pasar por situaciones
complejas y bajo determinadas circunstancias dificiles, ademas esta enfocado en
un solo sector geogréfico llamado la localidad de Usaquén.

7.2.5 Analisis del entorno

Los medios de comunicacibn mencionados en la parte de competencia estan
ubicados en diferentes localidades y la mayoria a nivel general de Bogota, sin
embargo a lo largo de nuestra carrera como profesionales hemos logrado alianzas
como comunicadores sociales y organizacionales que nos permiten tener un
acercamiento continuo y profundo con entes importantes en el sector de la salud
en una localidad especifica, en este caso es la Localidad de Usaquén, por ello
‘CASE’ iniciard el reconocimiento de la misma en este espacio geogréfico.

7.3Precio producto y/o servicio
7.3.1 Precio producto y/o servicio

Al principio, nuestro producto no va a tener ningun valor, es decir, que todos los
usuarios podran consumir nuestro contenido gratuitamente. Todo esto se debe a
gue entraremos a un negocio muy grande como lo es la prensa y el internet; si la
empresa llegara a solicitar una cierta cantidad de dinero por visitar o ver nuestro
contenido, perderiamos muchos usuarios.

7.3.2 Precio del producto y/o servicio de la competencia

Por el momento, solo los medios de comunicacién escrita (EI Tiempo y
Espectador) cobran una tarifa de dinero por leer su contenido fisico. Los demas
medios ofrecen sus servicios gratuitamente.

En la parte digital, los usuarios pueden disfrutar de toda la informacién de forma
gratuita, sin embargo, desde marzo de este afio el periodico ‘El Espectador’ optd
por cobrar una suscripcion a los usuarios que lean mas de 21 articulos por mes,
algo que generd descontento y protestas por parte de los usuarios digitales.

Este modelo, propuesto por Ismael Nafria en su libro “La reinvencion de ‘The New
York Times”, es un arma de doble filo ya que se estd ganando ingresos, pero se le
estd negando la informacion a un grupo de personas.



7.3.3 Precio que el cliente esta dispuesto a pagar

Para hablar de este tema tenemos que dividir nuestros clientes en dos: las
clinicas, colegios, departamentos de salud y los usuarios de internet.

Siendo honestos, las clinicas, colegios y departamentos de salud, no estarian
dispuesto a pagar una cifra de dinero por nuestra revista debido a que nuestra
empresa aun no es muy reconocida. No obstante, se podria llegar a un acuerdo
para gue la organizacion reciba una cierta cantidad de dinero por la produccion de
la revista.

Los segundos clientes, usuarios de internet, no estarian dispuestos a pagar ningun
peso por nuestro contenido debido a que el internet es un lugar donde la
informacion es gratuita y por ende no se debe cobrar ningln valor monetario.

7.3.4 Métodos de pago preferidos por el cliente

Por lo general, los centros de salud y las instituciones educativas, como colegios y
universidades, suelen pagar sus néminas a través de una cuenta bancaria, todo el
dinero se mueve a través de los bancos, no fisicamente.

Los usuarios de internet suelen costear sus objetos mediante un sistema de pago
online, pero también se opta por pagar a través de sucursales como Baloto o
Efecty.

7.3.4 Métodos de pago ofrecidos por el modelo de negocio
El método de pago preferido por la organizacion es la transferencia de dinero a
través de una cuenta bancaria, de esa forma todos los integrantes de la empresa
sabran con cuanto dinero cuenta la compafiia. Ademas, de esa forma se realizara
un conteo de dinero mas efectivo.
7.4 Canales de distribucién

7.4.1 Canales de distribucion del producto y/o Servicio

Nuestra organizacion maneja dos tipos de distribucion: un canal directo y un canal
indirecto corto.
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Revista Online

Canal directo: la distribucion directa se realizaré a través de los medios digitales.
Los consumidores podran disfrutar de nuestro producto de manera directa, sin
necesidad de que pase por algun distribuidor.
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Comunicacion al a\cancs de la salud

Canal indirecto _corto: para que nuestro producto (revista) pueda llegar a las
personas necesitard de un intermediario, en este caso el mediador son los
hospitales, colegios, centros médicos con los cuales tengamos algin vinculo
comercial.

7.4.2 Canales de comunicacién para llegar a los clientes

Para llegar a una cantidad de posibles clientes, la empresa tendra que realizar una
serie de actividades entre las cuales se encuentran:

e Relaciones publicas: a través del dialogo con distintas clinicas esperamos
promover la imagen de nuestra empresa, de ese modo alcanzaremos
nuevos clientes en un periodo de tiempo corto.

e EXxposiciones y ferias: nuestra empresa debera llegar a las exposiciones
de salud mas importantes del pais, de esa forma podriamos expandir las
historias de los ‘Héroes invisibles’ a través de todo Colombia.

e Mercadeo digital: el mercadeo a traves de internet es fundamental para

nuestra organizacion crezca, debido a que la revista digital es lo que nos
dara reconocimiento a través de los medios sociales.

8 ANALISIS DE RIESGO



ANALISIS DE
RIESGO

FINANCIERO

LEGISLATIVO

RIESGO IMPACTO LINEAS DE ACCION

Afecta en cuanto los
productos no sean
atractivos a la mayoria de
los nichos manejados por
‘CASE’.

El manejo de equipo es
primordial para no sufrir
un riesgo financiero, es
decir, el uso de lo mismo
que permite que se pueda
llevar a cabo el producto
en fisico y en virtual.

Los riesgos financieros
también se ven respecto a
la productividad,
rendimiento y calidad.

Bajas probabilidades que
alguna ley por parte del
Estado no permita que
nuestros productos salgan
a la venta por cuestiones
judiciales o casos como
leyes en las clinicas, EPS
y diferentes hospitales.

Afectaria directamente el
rendimiento de la empresa
produciendo una crisis
financiera que al mismo
tiempo si no se sabe,
manejar adecuadamente
acabaria complemente la
idea de negocio.

El impacto seria
rotundamente  negativo,
pues sin aparatos
electronicos como el

computador no se podria
sacar un producto.

Si no hay calidad en el
producto no se vende el
producto, también, siendo
una revista virtual el
producto debe ser tractivo
y si en alguna ocasiéon se
vende un servicio de mala
calidad se pierden los
clientes, lo cual provocaria
una venta remotamente
baja para la empresa.

Problemas de Ley en dado

caso por publicacién de
datos que son
extremadamente riesgoso
para alguna de las
entidades con las que
vamos a trabajar, ello
también provocaria en

caso extremo problemas
de ley que afecten a
‘CASE’.

Las medidas son el esfuerzo
y el manejo de negocio, es
decir, vender la idea a través
de un buen producto que
proporcione una venta del
mismo por si solo.

Se evitan directamente con
el mantenimiento de los
equipos en un tiempo
determinado y constante, de
esta forma se evitaria gastar
presupuesto en la reparacion
del dafio de alguno de ellos.

El manejo y la perfeccién son
las medidas que se deben
tomar siempre y en todas las
entregas que se realicen,
entre mas calidad, el
producto llegaria al punto de
venderse por si solo, lo cual
beneficiaria a ‘CASE’ en
todas las perspectivas como
reconocimiento y calidad.

Estar siempre bien
informados y tomar los
aspectos importantes de

todos los datos y registros
gue se vayan a publicar en el
contenido de ‘CASE’. Es
importante mantener datos
privados si asi se desea y con
ayuda de un periodismo
investigativo aportar a una
historia que enganche al
lector (cliente) y proporcione



seguridad para los mismos.

El uso de un mercadeo es El riesgo implica la no Lo primordial es manejar
esencial para ‘CASE’, por venta del producto y siempre las estrategias de
ello siempre es bueno seguido de ello la mercadeo y combinarlas de
MERCADEO cambiar_ y combinar _ las monotonia del produ_ct_o diferente manera para que no
estrategias comunicativas provocando una  crisis se vuelva mondétono, sino que

y el plan estratégico de general de la empresa. ‘CASE’ tenga un crecimiento
mercadeo para que el economico y de
cliente no se aleje del reconocimiento por calidad
producto, de esta forma excelencia del producto.

tampoco para que se
vuelva mondétono el
contenido del producto.

9 PLAN FINANCIERO
9.1 Inversion minima requerida para iniciar operaciones

Para poder calcular la inversion inicial debemos tener en cuenta los recursos
fisicos de la empresa, de este modo sabremos cuanto capital necesitaremos

invertir.

Implementos | Costo
Computadores $1.300.000
Licencias de Adobe Suite $ 84.000
Impresoras laser $679.900
Alquiler de oficina $ 850.000
Servicio de internet $150.000
Servicios basicos $300.000
Alimentacion $150.000

$3513000

Sumando todos los valores, en total, la empresa deberia tener un capital inicial de
$3.513.000 pesos. Con ese dinero se costearian todas las herramientas basicas
con las que crearemos nuestra revista.

9.2 Tiempo establecido para larecuperacién de la inversion

Esperamos que la inversion inicial se pueda recuperar en el lapso de 2 afios, en
ese tiempo la empresa tiene que lograr alianzas estratégicas y comerciales con las



organizaciones de salud, con el fin de crear un soporte econémico para afios
posteriores.

9.3 Financiacion externa (de ser necesaria)

En un inicio, la empresa no espera necesitar ninguna financiacion externa, sin
embargo, si la organizacion llegase a necesitar capital se le solicitaria ayuda
econdémica a un banco de confianza.

Reiteramos que este punto se utilizara en caso de una emergencia, ya que la
empresa no saldria comercialmente adelante si se le debe dinero a bancos o
empresas privadas.

9.4 Definicidn de costos fijos, costos variables y punto de equilibrio

Fundamentacion tedrica para los costos de la empresa

Para afianzar el concepto de costos recurriremos a tres conceptos claves:
costos fijos, costos variables y punto de equilibrio; esto nos dara una mejor idea
de que es lo que se quiere hacer en la organizacion.

‘Son aquellos en los que incurre la
. empresa y que en el corto plazo o para
Costos Fijos ciertos niveles de produccién, no
dependen del volumen de productos”.
(Universidad Pontifica Bolivariana)

“Costo que incurre la empresa y
Costos variables guarda dependencia importante con
los volumenes de fabricacion”.




“El punto de equilibrio es aquel donde
el volumen de ventas de la empresa
Mercado en salud ha  conseguido, mediante la
contribucion marginal generada, cubrir
los costos fijos y, por ende, comenzar
a producir utilidades al negocio”
(Carro, 1998)

10. LIENZO MODELO DE NEGOCIO - CANVAS






Asociacion del cliente

Relacion con clientes

Nuestros socios claves en el
mercado de la comunicacion
de la salud son los
siguientes:

«Centros médicos de la
localidad de Usaquén.

*Hospitales, centros médicos
como EPS y centro de
atencion privado.

eInstitutos de educacion.
*Bibliotecas, colegios
(publicos y privados), sedes

universitarias.

*Usuarios de internet.

e Pago de personal.

e Pago de la revista.
e Pago de pagina web.

e Trabajo periodistico.

e Seguimiento de
noticias.

e Atencion al cliente.

Recursos clave

e Personal.
eLocal.
e [NSumos.

e Plataforma
tecnoldgica.

¢ Adquisicion de todos los activos.

e Pago de servicios publicos.

La organizacion tiene la
ventaja de tener un
producto que ningun otro
medio de comunicacién
maneja: Contar historias
de funcionarios médicos
gue han teniendo que
pasar por situaciones
complejas y bajo
determinadas
circunstancias dificiles,
ademas esta enfocado
en un solo sector
geogréfico llamado la
localidad de Usaquén.

El cliente se llevara la
revista de la empresa
para observarla y
distribuirla en la
organizacion.

Canales

e P4agina web en la cual
nuestros clientes
podran observar
nuestros productos.

e Contacto directo.

Segmentos con cliente

Con los clientes se realizara
un trabajo de periodistico
investigativo, el cual
expondra de manera
detallada la historia de los
‘héroes invisibles’, un grupo
de profesionales médicos
gue han salvado una vida o
han pasado por diferentes
situaciones a lo largo de su
carrera profesional.

Los clientes se dividen en
colegios, sedes de
universidades, hospitales y
centros clinica privados,
todos ellos pertenecientes a
la localidad de Usaquén.

Estructura de costes Fuentes de ingresos

o Pagos de nuestros clientes.
e Fondo de ahorros de los gerentes.
e Pago por publicidad.
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