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GLOSARIO

Androide: Sistema operativo basado en Linux, disefiado principalmente para

dispositivos méviles con pantalla tactil como teléfonos inteligentes o tabletas.

Aplicacién: La aplicacion de software es un programa informatico que tiene como
objetivo ayudar a sus usuarios para realizar una tarea especifica, generalmente

relacionada con el procesamiento de datos.

Crecimiento sostenible: Es donde los recursos se aprovechen con eficacia, que
una empresa sea sostenible y competitiva, es porque aprovecha el liderazgo para
el desarrollo de nuevos procesos y tecnologias, incluidas las tecnologias verdes,
acelera el desarrollo de redes inteligentes y refuerza las ventajas competitivas de

las empresas.

C.R.M: CRM (Customer Relationship Management) es la sigla que se utiliza para
definir una estrategia de negocio enfocada al cliente, en la que el objetivo es reunir
la mayor cantidad posible de informacion sobre los clientes para generar relaciones
a largo plazo y aumentar asi su grado de satisfaccion.

Globalizacién: La globalizacién es un proceso de interaccion e integracion entre la
gente, las empresas y los gobiernos de diferentes naciones. Es un proceso en
funcién del comercio y la inversion en el &mbito internacional, el cual cuenta con el
respaldo de las tecnologias de informacion. Este proceso produce efectos en el
medio ambiente, la cultura, los sistemas politicos, el desarrollo y la prosperidad
econdmica, al igual que en el bienestar fisico de los seres humanos que conforman

las sociedades de todo el mundo.
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Hosting: es el servicio de alojamiento de péginas web y de cada uno de sus
componentes. Es muy similar a rentar el local en una plaza comercial, pero a nivel

mundial.

Ingresos nominales: Son aquellos que estan expresados en unidades monetarias

del periodo en que se recibe el ingreso.

JAVA: Java es un lenguaje de programacion de propdsito general, concurrente,
orientado a objetos y basado en clases que fue disefiado especificamente para
tener tan pocas dependencias de implementacién como fuera posible. Su intencién
es permitir que los desarrolladores de aplicaciones escriban el programa una vez y
lo ejecuten en cualquier dispositivo (conocido en inglés como WORA, o "write once,
run anywhere"), lo que quiere decir que el cédigo que es ejecutado en una
plataforma no tiene que ser recompilado para correr en otra. Java es, a partir de
2012, uno de los lenguajes de programacion mas populares en uso, particularmente

para aplicaciones de cliente-servidor de web

S.A.S: Sociedades por Acciones Simplificadas

Software libre: El software libre (free software), es aquel que una vez obtenido,

puede ser usado, copiado, estudiado, modificado y redistribuido libremente

Software: El software es un ingrediente indispensable para el funcionamiento del
computador. Esta formado por una serie de instrucciones y datos, que permiten
aprovechar todos los recursos que el computador tiene, de manera que pueda
resolver gran cantidad de problemas. El software le da vida al computador, haciendo

gue sus componentes funcionen de forma ordenada.
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Tratado de libre comercio: Un Tratado de Libre Comercio consiste en un acuerdo
comercial regional o bilateral para ampliar el mercado de bienes y servicios entre

los paises participantes

TIC: Tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) es un concepto que
tiene dos significados. En el uso comun por la gente, el término tecnologias de la
informacion se usa a menudo para referirse a cualquier forma de hacer computo.
Como nombre de un programa de licenciatura, se refiere a la preparacion que tienen
estudiantes para satisfacer las necesidades de tecnologias en cémputo y
comunicacién de gobiernos, seguridad social, escuelas y cualquier tipo de

organizacion.

Windows: Microsoft Windows es un sistema operativo, un conjunto de programas
que posibilita la administracion de los recursos de una computadora
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RESUMEN

Titulo: “FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIO DE ALQUILER
DE SOFTWARE C.R.M PARA LAS AGENCIAS DE VIAJE E INMOBILIARIAS EN LA CIUDAD DE
BUCARAMANGA Y EL AREA METROPOLITANA” *

Autoras: ARIAS GAMBOA Mbénica Rubiela
REYES LE PALISCOT Maria Cecilia™

Palabras clave: Software, Base de datos, CRM, Innovacién, Tecnologia.

Descripcioén:

Apostar por la tecnologia vinculada al servicio mediante un sistema de software CRM, es apostar
por el crecimiento y posicionamiento econémico de la ciudad en campos de servicio, economia y
empleo; aspectos basicos en el proceso de globalizacién y la tendencia creciente hacia el sector de
los servicios de tecnologias de informacion.

Como resultado de las falencias identificadas, en la atencién y servicio al cliente, surge la idea de
crear una empresa con un sistema de software CRM especializado. Esta estrategia permite a las
empresas controlar la informacion e identificar, atraer y retener a sus clientes, ademas de ayudarles
a incrementar la satisfaccion de éstos y a optimizar asi la rentabilidad de sus negocios.

El siguiente estudio de factibilidad se ejecutd en la ciudad de Bucaramanga y el Area Metropolitana
por ser una de las ciudades con una economia estable y cuyo desarrollo econémico e inversion ha
crecido considerablemente en los Gltimos afios. La ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana,
cuentan con 145 agencias de viaje y 259 inmobiliarias, que requieren con caracter prioritario, apoyo
de aplicacion tecnoldgica para la realizacion eficaz de diversas actividades comerciales. De acuerdo
con el estudio realizado, 64,35% de las inmobiliarias y 62,26% de las agencias de viaje, tendrian la
intencién de adquirir el servicio del software CRM.

La evaluacion del proyecto permite ver que es viable desde el punto financiero, arrojando un valor
presente neto de $13.408.968 una tasa interna de retorno del 21,67% y la recuperacion de la
inversion a los 3 afios 8 meses aprox. Adicionalmente se establecié que es un proyecto de bajo
impacto socio- ambiental, que generara empleo y desarrollo econémico en la region.

* Trabajo de grado
* Instituto de proyeccion Regional a Distancia (IPRED), Gestién Empresarial. Director. Luis Eduardo
Torres Galvis.
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ABSTRACT

Title: "FEASIBILITY OF CREATING A COMPANY RENTAL SERVICE CRM SOFTWARE FOR
TRAVEL AGENCIES AND REAL ESTATE IN THE CITY OF BUCARAMANGA AND THE
METROPOLITAN AREA"

Authors: ARIAS GAMBOA Mbénica Rubiela
REYES LE PALISCOT Maria Cecilia ™

Keywords: Software, Database, CRM, Innovation and Technology.
Description:

Invest in technology related to the service through a system of CRM software is to go for growth and
economic position of the city in fields of service, economy and employment; basics in the process of
globalization and the growing trend towards the service sector of information technology.

As a result of the shortcomings identified in care and customer service in travel agencies and real
estate, the idea of creating the company All power SoftSolutions which will provide services with a
specialized CRM software system arises. This strategy allows companies to control information and
to identify, attract and retain customers, as well as helping to increase their satisfaction and to
optimize the profitability of their businesses.

This feasibility study was conducted in the city of Bucaramanga and its metropolitan area as one of
the cities with a stable economy and whose economic development and investment has grown
considerably in recent years. The city of Bucaramanga and its metropolitan area, has 145 travel
agencies and 259 real estate, requiring priority, and technological implementation support for
effective implementation of various commercial activities. According to the study, 64,35% of real
estate, and 62,26% of travel agencies would have the intention to acquire the service of CRM
software.

The project evaluation allows seeing what is feasible from a financial point, yielding a net present
value of $ $13.408.968 an internal rate of return of 21,67% and return on investment at 4 years 2
months approximately. Additionally it is a project established low socio-environmental impact, which
would create jobs and economic development in the region.

* Degree work
* Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia (IPRED) Business Management. Director
Luis Eduardo Torres Galvis
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INTRODUCCION

El presente proyecto se realiza con la finalidad de determinar la factibilidad para la
creacion de una empresa de servicio de alquiler de software C.R.M para las
agencias de viaje e inmobiliarias en la ciudad de Bucaramanga y el Area
Metropolitana.

El contenido se realiza con base en la guia establecida por la Universidad para la
factibilidad de creacion de una empresa y se ajusté a todos los parametros y
requerimientos que exigen para realizar dicho trabajo, logrando un facil

entendimiento del documento y su respectiva evaluacion.

Desde el maravilloso descubrimiento de las computadoras hace mas de 50 afos,
se ha venido dando un continuo avance en el desarrollo de diferentes tecnologias,
qgue han permitido cada dia ser mucho mas recursivos, disminuir tiempos en el
desarrollo cotidiano de las actividades y ser mas eficientes en el desempefio de las

acciones en todos los ambitos.

El proceso de globalizacion en el que hoy en dia estan involucradas las
organizaciones hace, que se cree la necesidad de adquirir nuevos conocimientos y
herramientas que permitan a las empresas, desarrollar aspectos diferenciadores
que las mantengan dentro del mercado e inclusive las ayude a sobresalir en el

ambiente en que se desarrollan.

A raiz de la experiencia en el area comercial y como resultado de las falencias
evidenciadas en la atencién y servicio al cliente, originado por la falta de
herramientas de manejo de datos, surge la idea de crear un software como
herramienta, que permita hacer mas efectiva la labor para mejorar el servicio,

aumentar las ventas, tener control de datos estadisticos y lograr un mayor
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posicionamiento en el mercado de las agencias de viaje e inmobiliarias y a su vez
ayudar a fomentar el desarrollo del sector turistico de la region y dar apoyo al sector

inmobiliario.

Analizadas las falencias surge la idea de crear un sistema de desarrollo software
CRM (customer relationship maganament) exclusivo para el manejo de bases de
datos para las agencias de viaje e inmobiliarias, haciendo que sean mas recursivas

y su contacto con el cliente sea personalizado, organizado y eficiente.

Este estudio de factibilidad se realiza mediante el andlisis de diferentes aspectos
determinantes para la creacion de la nueva empresa. Se realiza en primera instancia
un andlisis del sector, en donde se evallan las principales caracteristicas del
mercado actual del software, las agencias de viaje y las inmobiliarias, basados en
datos estadisticos de entidades como el DANE y documentos de informacion

internacional, nacional y local.

Posteriormente se realiza el estudio de mercados, con la aplicacion de una encuesta
por medio de un cuestionario desarrollado estratégicamente para poder obtener
datos veraces del mercado, que permitan determinar datos lo méas cercanos
posibles a la realidad y que determinen que tanto se usa actualmente el sistema
software CRM en las empresas encuestadas. Igualmente el grado de aceptacion
del nuevo servicio, asi como el conocimiento de las empresas prestadoras de un

servicio similar.

En el siguiente estudio se hace un analisis técnico de los requerimientos fisicos que
necesitaria la empresa para poder generar y comercializar el nuevo software, que
permitan penetrar en el mercado de una manera adecuada y viable, ayudando al
fortalecimiento de los dos sectores especificos estudiados y buscando un continuo

crecimiento que permita adquirir una parte importante del mercado.
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En el estudio administrativo se valoran aspectos como, la forma de constitucion de
la empresa, basada en requerimientos exigidos por la ley, y se determina que se
constituird una empresa S.A.S. También se determinan los factores de actividad
ejecutiva de la administracion, buscando siempre poner en practica los
conocimientos adquiridos en la Universidad como Profesionales en Gestion

Empresarial para la formacion y creacion de la nueva empresa.

Después se realiza un estudio financiero en el cual se determinan y calculan los
costos de apertura y creacion de la nueva empresa, las inversiones que se deben
realizar en muebles, equipos de oficina, equipos tecnoldgicos y herramientas.
Igualmente se establece como determinar los debidos presupuestos que
estructuran adecuadamente su viabilidad y crecimiento afio tras afo, para asi

posteriormente realizar una evaluacién y concluir la viabilidad de la empresa.

Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones para el proyecto, con
base en los resultados obtenidos en cada estudio y realizando un profundo analisis
del sector de las inmobiliarias, agencias de viaje y sector de servicios basados en
tecnologia y desarrollo software.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA DEL SECTOR

La empresa propuesta se ubica en el sector terciario o de servicios de la economia
Colombiana. Es un sector no productivo, puesto que no produce bienes tangibles.
Sin embargo, contribuye al funcionamiento de la economia. El subsector al que
pertenece la nueva empresa es el de comunicaciones, ya que el desarrollo de

software CRM, pertenece a las Tecnologias de la Informacion y comunicacion.

Segun las estadisticas del DANE (departamento Administrativo Nacional de
Estadistica), el sector servicios crece aceleradamente, siendo uno de los sectores
mas apetecidos para los proyectos de inversion por sus altos indices de
productividad y desarrollo econémico. En el primer trimestre de 2012, los ingresos
nominales de los servicios cubiertos por esta investigacién, aumentaron el 10.9%,
con relacion al mismo periodo del 2011, cuando habian aumentado el 8.2%. Por
subsector, el sector informéatica obtuvo un incremento del 16.5%.! Estos datos
indican que es un sector atractivo para invertir y crear propuestas de negocio
innovadoras que favorezcan el crecimiento y desarrollo de los deméas sectores de la

economia.

Segun las estadisticas de Pro-export, Colombia tiene una tendencia creciente hacia
el sector de servicios de tecnologias de informacion. La inversion en Colombia con
respecto a América Latina ha sido considerable. En el afio 2011, Colombia tuvo un
mercado de US$ 6.11 billones y ocupé el cuarto lugar dentro de los paises con

mayores ventas de Tl en América Latina.? Que Colombia este dentro de los

1 DANE Boletines. ( en linea) Consultado el 18 de marzo de 2014. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/mts/cp_mts_Itrim12.pdf

2 PROEXPORT. ( en linea) Consultado el 19 de marzo de 2014. Disponible en:
http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Proexport%20-
%200portunidades_industria_Software%20%20T1%20Colombia%20-%20Junio%20-%202012.pdf
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principales puestos de paises de inversion es una gran ventaja para el desarrollo de
la nueva empresa, la cual pretende incursionar en el mercado con un producto
netamente tecnoldgico, haciendo asi un papel importante en el desarrollo de las

tecnologias del pais y apoyando su desarrollo.

Grafica 1. Ventas de Tecnologias de la Informacién en América Latina afio
2011.

Ventas de Tl- América Latina 2011
USS Millones.

54341

= La inversion en la region de
Tl esta enfocada a la industria

de hardware

= En Colombia, la inversion se

centra en servicios Tl y

hardware.

s Hardware = Software wes Servicios — Total

Argentina Brasil Chile Colombia Mexico Perd Venervela

Hardware $600571 § 3180009 § 322573 § 356853 § 1295506 § 20447 § 374838
Software $ 91602 § 857970 § 64443 § 69868 § 289987 § 20755 § 46768
Servicios $ 80330 § 1396143 § 126333 S 185190 § 378603 § 40567 § 4525
Total $7725.12 § 5434122 § 513349 $ 611920 § 1954096 § 274798 § 466862

Fuente. Pagina web. Invierta en Colombia.3

El sector de los servicios viene a incursionar en el mercado como un tema
estratégico, dadas las nuevas tendencias de globalizacion que obligan al
fortalecimiento de la calidad en los productos, la prestacién de los servicios y la
capacitacion del talento humano dentro de las organizaciones. Dado el inminente

aumento tecnoldgico en los ultimos afios, las empresas se ven obligadas a buscar

SInvierta en Colombia. ( en linea) Consultado el 18 de abril de 2014 , disponible en:
http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Proexport%20-
%200portunidades_industria_Software%20%20TI1%20Colombia%20-%20Junio%20-%202012.pdf
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recursos y herramientas que les ayuden a fortalecer su capacidad de respuesta a

los usuarios, para lograr la fidelizacion en el consumo de sus productos.

1.1.1 Sector internacional. Segun la Organizacion Mundial del Comercio (OMC),
el sector de los servicios, es el sector de mas rapido crecimiento de la economia
mundial y representa dos tercios de la produccién, un tercio del empleo y cerca del
30%* del comercio mundial. Esto gracias a los avances tecnolégicos que facilitan el
intercambio a nivel global, a través de los diversos tratados de libre comercio y a las
herramientas tecnoldgicas actuales que permiten de manera facil y dinamica su

comercializacién desde cualquier lugar del mundo.

Segun los datos de la European Information Technology Observatory (EITO), entre
2008 y 2012, los mercados de software crecieron alrededor del 40 % o mas en:
China, India, Rusia, América Latina y el Caribe, mientras que las tasas de
crecimiento equivalentes en América del Norte y Europa fueron sélo alrededor del
15%. Ademas, los Servicios de Tl (tecnologias de informacidn) crecieron mas rapido

fuera de los paises desarrollados, especialmente en India y China.®

La Union Europea, Estados Unidos de América y Japon son los tres principales
importadores de TI (tecnologias de informacién), mientras que los principales
exportadores en servicios de informética y de informacién son los Asiaticos, que
incluyen Irlanda, China, India, Filipinas y Singapur. Por otro lado los 3 principales
exportadores de software son en primer lugar: Irlanda, lo siguen India y por ultimo

Alemania. En cuanto a los paises con mayor consumo a nivel mundial de

4 OMPI: Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual, ( en linea) consultado el 19 de Agosto
de 2014, disponible en: http://www.wto.org/spanish/news_s/archive_s/devel_arc_s.htm

5 SCIENCE DIRECT. ( en linea) Consultado en marzo 2013, disponible en:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S026840120500109X
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tecnologias de la informacion se encuentran América del Norte(39%) como principal
demandante, seguidos de Japén (11%), Europa (30%)y Asia pacifico con 13%.°

El uso de herramientas informaticas a través del tiempo ha permitido a los paises
una comunicaciéon mucho mas actual, eficiente y eficaz. Contribuye a minimizar
tiempos y favorece el desempefio de las relaciones internacionales, fortaleciendo
por medio de estas los mercado local y nacional y como consecuencia una incursion
importante en el mercado global, dando lugar a adquirir mucha mas capacidad de

penetracion en este.

Colombia se encuentra en una fase temprana de su ciclo de crecimiento y es mas
emergente que muchos otros paises de la region. El gobierno de Colombia se
muestra favorable a la apertura de nuevos negocios y esta tomando los pasos

correctos hacia el fomento de la inversion en el pais.

Grafica 2. Tendencia de inversién en américa latina
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Fuente: P4gina web. Invierta en Colombia.’

6§ FEDESOFT. ( en linea) .Consultado el 18 de marzo de 2014 http://fedesoft.org/estudio-de-la-
caracterizacion-de-productos-y-servicios-asociados-2012/

7 Invierta en Colombia. ( en linea) 18 de abril de 2014, disponible en
http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Proexport%20-
%200portunidades_industria_Software%20%20TI1%20Colombia%20-%20Junio%20-%202012.pdf
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Segun la grafica 2 sobre la inversion en América Latina, Colombia ocupa el segundo
lugar en los paises con mayor atraccidon por inversionistas para crear nuevas
empresas, dado el inminente crecimiento de las tecnologias de la informacién y la
prestacion de servicios y herramientas tecnoldgicas, se considera de gran
importancia para la empresa en estudio, ya que eso facilitara la gestion de recursos,
asi como el incremento de las posibilidades de expandir en un futuro la empresa.

1.1.2 Sector nacional.

Colombia posee una de las economias mas sélidas e importantes de América
Latina. Durante los ultimos afios, ha presentado un crecimiento considerable. En el
tercer trimestre del afio 2013 tuvo un crecimiento en el PIB de 5,1% en
comparaciéon con el mismo periodo de 2012, impulsado por la construccién y la

agricultura.®

En linea con lo sucedido, el sector terciario obtuvo una variacion porcentual
positiva en el PIB para el afio 2012 del 5.5% en establecimientos financieros,
seguros, inmuebles y servicios a las empresas, ademas los ingresos nominales del
sector aumentaron para el mismo afio en un 7.9% con respecto al afio 2011. Por
subsectores el incremento de los ingresos nominales para las actividades
informaticas fue del (12.3%) uno de los subsectores con mayor incremento, para el
subsector inmobiliarias, empresariales y de alquiler el (7.2%) y entretenimiento y

otros servicios el (8.2%).°

En cuanto al afio 2013 la participacion del sector de los servicios dentro de la
actividad econémica del pais fue del 58%. En el primer trimestre de 2013, superando

8 Economia. (en linea). Consultado el 13 de Diciembre de 2013. Disponible en:
http://economia.terra.com.co/santos-dice-que-crecimiento-del-pib-demuestra-la-solidez-de-la-
economia,3b78bae006d03410VgnCLD2000000dc6eb0aRCRD.html

9 Dinamica y comportamiento del sector servicios 2013. (en linea). Consultado en mayo de 2014,
disponible en: http://anif.co/sites/default/files/uploads/Sep9-13.pdf
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otros sectores tradicionales, reflejando que es un sector dindmico y fuente de
grandes oportunidades de negocio.®

La incursion acelerada del sector de los servicios en el pais es un vivo reflejo de
como la economia Colombiana incursiona en los procesos de globalizacion a la que
esta inmersa la economia mundial, en donde el uso de herramientas tecnolégicas y
Tecnologias de Informacion, viene a ser una parte muy importante para poder

sostenerse en el mercado global.

Teniendo en cuenta que desde el primer trimestre de 2011, no se incluyen en la
publicacion muestra trimestral de servicios, las actividades de las agencias de
viajes, a través de Muestra Trimestral de Agencias de Viajes se puede apreciar
que también ha ido creciendo aceleradamente desde el afio 2011 hasta la
actualidad.!?

En el afio 2012 los ingresos nominales de las agencias de viajes aumentaron 3,0%,
y el personal ocupado 1,6%, con relacion al afio 2011. El incremento mas
considerable se dio en el cuarto trimestre del 2012. Estos datos fueron los mas

recientes que se encontraron.?

De acuerdo a las estadisticas econOmicas anteriormente nombradas, los
subsectores, agencias de viaje e inmobiliarias, son los dos segmentos de mercado
objetivos para el proyecto. Es una gran oportunidad de negocio ofrecer a estas

empresas el alquiler de Software C.R.M (Customer Relationship Management), de

10 Dinamica y comportamiento del sector servicios 2013, (en linea). consultado en mayo de 2014,
disponible en: http://anif.co/sites/default/files/uploads/Sep9-13.pdf

11 Colombia, Departamento Administrativo de Estadistica DANE. (en linea) consultado 19 agosto
,2013. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/cp_PIB_I1Vtrim13.pdf

12 Colombia, Departamento Administrativo de Estadistica DANE, Muestra trimestral agencias de
viajes 2012, (en linea) consultado 21 de Agosto de 2013. Disponible en :
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/agen_viajes/bol_mtav_IVtrim12.pdf
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manera que permita mejorar la atencion de sus clientes y abarcar nuevos

mercados.

Segun el dltimo reporte realizado por el DANE en el 2013, en donde se mide el uso
de tecnologias de informacion e ingreso a internet en las Microempresas, este arroja
que con una mayoria de un 38%, las empresas del sector servicios son las que mas

estan haciendo uso de dichas herramientas como lo muestra la siguiente gréfica.

Gréfica 3. Proporcion de micro-establecimientos que tienen acceso y usan
internet en el sector de Industria, Comercio, Servicios y Otros.

Porcentaje

20 135

Total Industria Comercio Servicios

Fuente: DANE?!3

Estos valores son de gran relevancia para la creacion de la nueva empresa, que
tendra como eje fundamental el apoyo del servicio al cliente mediante un sistema
soportado por un software CRM que necesita el uso de las tecnologias y el internet,

haciendo mucho mas accesible el nuevo servicio a las empresas.

La industria del software en Colombia esta en su mayor auge, sus ventas vienen
creciendo de a dos digitos en los ultimos afios y aumenta la importancia dentro de

PIB. Segun el Departamento Administrativo Nacional de estadistica (DANE), en el

13 DANE. Encuesta de Micro-establecimientos. (en linea) Consultado en Septiembre 4 de 2014,
disponible en https://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/tic/bol_micro_2013.pdf
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primer trimestre de 2013, los ingresos nominales de los servicios cubiertos por esta
investigacion aumentaron el 10.9%, con relacion al mismo periodo del 2012, cuando
habian aumentado el 8.2%.1%Por subsector, el sector informatica obtuvo un

incremento del 16.5%.1°

La inversion de Colombia con respecto a América Latina ha sido considerable, en
el afo 2011, Colombia tuvo un mercado de US$6.11 Billones y ocupo el cuarto lugar
dentro de los paises con mayores ventas de Tecnologias de la Informacion (TI) en
Ameérica Latina y en cuanto a las ventas de software fueron de $698,68 del total de

las ventas?®.

También se encontré que la industria de software en Colombia crecié 3,79 veces
desde el 2007 hasta el 2012 debido al fortalecimiento del sector de servicios
apoyado por medio de programas gubernamentales (IDC, 2013), como la
capacitacién y educacion de Colombianos en areas tecnolégicas y la incentivacion

al desarrollo e innovacion.’

14 DANE. Encuesta de Micro-establecimientos. (en linea) Consultado en Septiembre 4 de 2014,
disponible en https://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/tic/bol_micro_2013.pdf

15 DANE. (en linea) consultado en agosto 19 de 2014
http://www.dane.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=49&Iltemid=55

16 Pro-export. (en linea) Publicacion consultada el 13 de marzo de 2014.
http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Proexport%20-
%200portunidades_industria_Software%20%20TI1%20Colombia%20-%20Junio%20-%202012.pdf
17 PROEXPORT COLOMBIA, (en linea) Consultado 30 Agosto de 2014.Inversion en el sector
software y servicios de Tl en Colombia. Disponible en :
http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/servicios/software-y-servicios-de-ti.html
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Gréfica 4. Ventas por tipo de Tecnologia en América Latina afio 2011

Ventas de Tl - América Latina 2011
US$ Millones.

54.341

Chile wWaenezuela Pora

hoxico

Brasil

" Servicios

—— Hardware

Fuente: Proexport.18

Se puede apreciar en la gréfica anterior, el crecimiento que han tenido las ventas
de tecnologia en los dltimos afios, siendo Colombia el 4to pais es esta tabla. Se
percibe el gran aumento de uso de tecnologia. Viendo las estadisticas se aprecia
como las empresas han aumentado la compra de hardware lo que hace evidente el
uso de la tecnologia en los diferentes ambitos. Esto de la mano del software y los

servicios, hacen que este proyecto esté dentro del marco actual que exige el gremio.

Cuadro 1. Ventas

tecnologia en América Latina (ddlares)

. $31,800,09 |$3,225,73 |$3,568,53 |$12,955,06 |$2.044,76 |$3.748,38
$916,02  ($8,579,70 |$644,43  [$698,68 |$2.899,87 [$29755  |$467,68
$803,39  [$13,961,43 [$1.263,33 |$1,851,99 |$3,786,03 |$40567  ($452,56
$7,72512  |$54.341,22 ($5,133,49 [$6.119,20 |$19,640,96 |$2.747,98 |$4.668,62

Fuente: PROEXPORT *°

18 PROEXPORT. (en linea) 13 de septiembre de 2013, disponible en:
http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Proexport%20-
%200portunidades_industria_Software%20%20TI1%20Colombia%20-%20Junio%20-%202012.pdf
1I9PROEXPORT Colombia, software y servicios de TI, vicepresidencia de inversién extranjera,
2012, (en linea). consultado el 23 de Agosto, 2013. Disponible en :
http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Proexport%20-
%200portunidades_industria_Software%20%20TI1%20Colombia%20-%20Junio%20-%202012.pdf
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Gréfica 5. Ingresos por tecnologias de informacion desde afio 2003 hasta el
ano 2011

Ingresos 2003-2011
US$ Millones
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Fuente: PROEXPORT,?°

En cuanto al mercado de Tecnologias de la Informacién en Colombia. Los ingresos
del sector se han venido incrementando desde el afio 2003, con mayor intensidad
a partir del afio 2005; estos resultados confirman que la nueva empresa prestadora

de servicios basados en tecnologia sera un sector de fuerte de inversion.

Gréfica 6. El mercado de software en Colombia desde 2005 hasta 2013

Ventas de Software
USD Millones (2005 - 2013*)

Licenciasy Servicios -lFLicencias

Fuente: PROEXPORT, 2

20 PROEXPORT. (en linea) Consultado el 23 de Agosto de
2013http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Proexport%20-
%200portunidades_industria_Software%20%20TI1%20Colombia%20-%20Junio%20-%202012.pdf
21 PROEXPORT, P4gina Vates, ingenieria de software (en linea) Consultado el 23 de Agosto,
2013. Disponible en: http://www.vates.com/cmmi/que-es-cmmi.html
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El sector de Software Colombiano ha reportado un crecimiento sostenible durante
los ultimos afios en términos de ingreso, exportaciones, participacién de mercado y
calidad de los servicios. Los principales factores de dicho logro se deben a que el
pais cuenta actualmente con mas de 40 empresas certificadas en CMMI. ?2(Modelo
para la mejora y evaluacion de procesos para el desarrollo, mantenimiento y

operacion de sistemas de software).

La industria de Software en Colombia ha crecido 230% en los ultimos 5 afios
aumentando respectivamente su participacion en el PIB en 0.6 puntos hasta
alcanzar el 1.7% en el 2012, de igual forma el crecimiento de las exportaciones del
11% para el mismo afio. Colombia demuestra su compromiso con el sano desarrollo
de la industria: Junto con Brasil, Colombia tiene la tasa de Pirateria méas baja de la
region, 53% 2011.23

Durante los ultimos seis afios se ha reducido la tasa de pirateria a razén de dos
puntos porcentuales por afio. Colombia ocupa el tercer lugar en el ranking de
América Latina en disponibilidad y calidad de mano de obra y los costos salariales
de Ingenieros de Sistemas estan de acuerdo al promedio de la regién. Ademas,
dispone de conectividad con 550 Gbps, cinco anillos de fibra éptica internos vy

ubicacion geogréfica estratégica.?*

La industria del software en Colombia se ha caracterizado por ser un sector en
crecimiento. Para el afio 2014 se ha estimado un crecimiento del 7%. Segun el IDC,

los sectores de mayor crecimiento corresponden a servicios, redes y software. Es

22 Pagina Vates, ingenieria de software (en linea) consultada en dia 23 de agosto de 2013,
disponible en:

http://www.vates.com/cmmi/que-es-cmmi.html

23 Catélogo de Outsourcing. (en linea), consultado el 2 de Noviembre de 2014, disponible en:
http://www.catalogodeoutsourcing.com/Se_fortalece oferta_software.asp

24 Silicon week (en linea). consultada del 31 de marzo de 2014. Disponible en:
http://www.siliconweek.com/reportajes/software-en-colombia-futuro-retos-y-fortalezas-48660
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una cifra muy alentadora ya que el crecimiento estimado para América Latina en

conjunto estara en el orden del 4.3% y el 6.8%.%°

Colombia cuenta con aproximadamente 800 empresas en la industria Tl. Algunas
de ellas, ya posicionadas en el mercado internacional, como prestadoras de
servicios y desarrolladores de software a la medida, tanto para multinacionales

como para las pequefias y medianas empresas.?®

Los servicios de informatica durante lo corrido del afio 2013 hasta el tercer trimestre,
registraron crecimiento de los ingresos nominales de 19,0% y el del personal
ocupado promedio de 5,6%, respecto al mismo periodo del afio anterior.?’
Actualmente Colombia ha mejorado su nivel de competitividad en el sector ya que
subid del puesto 52 al 49 en el indice de competitividad de la industria de las

tecnologias de la informacion.

Cabe resaltar que Colombia es el tercer mercado en crecimiento después de Brasil
y México.?® Gracias al apoyo del Gobierno que se encuentra sumando esfuerzos
para el desarrollo, crecimiento y fortalecimiento de la industria del software y de
tecnologias de informacion en el pais. Frente a esta coyuntura, el Ministerio de
Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (MINTIC), mediante una
alianza estratégica con la Federacién Colombiana de Software (FEDESOFT), ha
implementado el Programa para el Fortalecimiento de la Industria de Tecnologias
de Informacion (FITI), el cual busca fomentar una vision estratégica del sector de Tl
en Colombia a través de la optimizacion constante del capital humano, la

normatividad y la asociatividad, ademas de fomentar la investigacion y el desarrollo

25 IDC. (en linea) consultado el 23 de agosto de 2013, disponible en:
http://www.idccolombia.com.co/

26 FEDESOFT. (en linea) consultado el 31 de marzo de 2014, disponible en:
http://antiguo.proexport.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo1458DocumentNo4146.
PDF

27 Muestra trimestral de servicios, DANE. (en linea) consultada el 31 de marzo de 2014, disponible
en: http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/mts/bol_mts_iiitrim_13.pdf

28 Federacion colombiana de la industria del software. FEDESOFT, (en linea). Consultado en
febrero 23 de 2014, disponible en: http://globalindex11.bsa.org/media/
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de nuevas tecnologias lo que permite visualizar oportunidades de negocio para el
proyecto en estudio.

A pesar de las cifras alentadoras y de los excelentes resultados a través del informe
llamado Estudio de Salarios y Profesionales del Sector de Software y Tl 2013, la
federacion Colombiana de Software informa que existe falta de personal
calificado para la ejecucion de ciertas actividades inherentes a la industria del
software 2°, convirtiendo este factor en uno de los principales obstaculos para el
desarrollo de la industria en el pais y una gran amenazas para el sector ya que la
demanda potencial de la industria de software supera la oferta local de la mano de
obra dando cabida a los mercados competidores extranjeros que si pueden
abastecer los mercados. Adicionalmente a la deficiencia de mano de obra
calificada, existen factores que son amenaza para la idea de negocio como: la
infraestructura de las tecnologias de la informacion, el acceso a capital de riesgo y
fuentes de financiacion para proyectos innovadores y la deficiencia de marco legal

para garantizar la estabilidad juridica del negocio.

1.1.3 Sector local. Santander en el 2012 obtuvo un incremento del 3.6% del PIB
con respecto al afio 2011, manteniéndose como la 4 economia mas importante de
Colombia. En cuanto al sector servicios tuvo un 28% de participacion a nivel

departamental y a nivel nacional un 4.1%, con un crecimiento entre el 2011y 2012

29 Federacion colombiana de la industria del software. FEDESOFT, (en linea) consultado en mayo
23 de 2014, disponible en: http://fedesoft.org/crecen-las-ventas-deficit-de-mano-de-obra-calificada-
y-ausencia-de-mayor-financiacion-los-retos/#more-4811
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del 0.8% ocupando el 5 puesto a nivel nacional, lo que confirma que es una

economia que ofrece confianza y oportunidades econémicas.30

A continuacidn se encuentra el grafico con las ramas que mas participacion tuvieron

en la economia en Santander para el afio 2012.3!

Gréafica 7. Ramas que mas participacion tuvieron en la economia en Santander
para el afio 2012
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Fuente: DANE - Direccion de Sintesis y Cuentas Nacionales

Fuente: DANE Derechos de Sintesis y cuentas nacionales, 32

De acuerdo con la anterior gréfica se puede deducir que los subsectores elegidos
como mercados objetivos del proyecto, son unos de los gue mas han crecido y que
son de gran importancia de la economia del area geografica donde se llevara a

cabo el proyecto. Las actividades inmobiliarias y servicios a las empresas ocupan

30 Sin tramites.( en linea) Consultado del 31 de marzo de 2014, disponible en:
http://www.sintramites.com/temas/documentos%20pdf/informes%20de%?20actualidad/2013/PIB_20
12.pdf

31 DANE,( en linea). consultado del 3 de septiembre de 2013. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/pib/departamentales/B_2005/Resultados_2011.pdf

32 DANE Derechos de Sintesis y cuentas nacionales. .( en linea) Consultado en noviembre 2013,
disponible en: http://www.dane.gov.co/index.php/es/indicadores-economicos-new/181-
economicas/industria
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un 15,6% de participacion y las actividades inmobiliarias y servicios a las empresas,

registran un crecimiento de 5,2%?%3

En cuanto al desarrollo y generacion de software especializado CRM, esta
SOLUTIONS, que tiene un CRM, Titanio Gestion y Satisfaccién al cliente (CRM +
trAmites + Quejas y reclamos) * y SISTEMAS Y COMPUTADORES que es una
empresa que funciona en varias ciudades de Colombia. Tiene sede en
Bucaramanga y es la encargada del recaudo de impuestos de transito con sede en
la casa del libro total de Bucaramanga. Esta es una de las empresas que representa
mayor competencia para el proyecto, por lo tanto es necesario realizar el estudio

pertinente de su participacion en el mercado objetivo.3®

Segun la Organizacion Mundial del Comercio, el sector de los servicios es el sector
de mas rapido crecimiento de la economia mundial y representa dos tercios de la
produccion, un tercio del empleo y cerca del 20% del comercio mundial; esto gracias
a los avances tecnoldgicos que facilitaron su intercambio a nivel global, a través de
los diversos tratados de libre comercio y a las herramientas tecnolédgicas actuales
que permiten de manera facil y dinamica su comercializacion desde cualquier lugar

del mundo.36

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO DE LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

La ciudad de Bucaramanga se encuentra ubicada al nordeste del pais sobre la

cordillera oriental rama de la cordillera de los Andes, a orillas del rio de Oro, su

33 DANE Derechos de Sintesis y cuentas nacionales pag. 9. 07 .( en linea) consultado el 13
noviembre 2013, , disponible en: http://www.dane.gov.co/index.php/es/indicadores-economicos-
new/181-economicas/industria

34 COLOMBIA A CAMBIO DE.( en linea) Consultado en agosto 23 2013. Disponible en:
http://colombia.acambiode.com/empresa/solutions_157350

35 GOBERNACION DE SANTANDER .( en linea) consultado en agosto 23 2013, disponible en:
https://iuva.syc.com.co/principal.aspx?cint=1

36 Organizacion mundial de comercio, .( en linea) septiembre 12 de 2013, disponible en:
http://www.wto.org/spanish/res_s/res_s.htm
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temperatura promedio es de 23 grados centigrados. Su poblacion asciende a los
525 mil habitantes, dista a 384 km de Bogot4, la capital del pais. '

Por ser la capital del departamento de Santander, Bucaramanga alberga las sedes
de la Gobernacion de Santander, la Asamblea Departamental, la sede seccional de
la Fiscalia y el Area Metropolitana de Bucaramanga. Esta comunicada con las
principales ciudades del pais por carretera: con Bogota, Medellin, Culcuta y la
Region Caribe de Colombia. Para el transporte aéreo la ciudad cuenta con el

Aeropuerto Internacional Palonegro.

El area metropolitana formada por Bucaramanga, Piedecuesta, Florida y Giron esta
ubicada sobre el Valle del Rio de Oro. Se distingue en ella dos sectores de diferente
conformacion fisica: uno formado por la mesetay otro por el valle. Sus suelos, desde
el punto de vista agrolégico, se pueden dividir en dos grupos: los primeros, al no
tener peligro de erosion, son propicios para el cultivo de gran variedad de productos
y el uso para la ganaderia. La otra clase de suelos tiene una alta potencialidad
erosiva; por esta razon, presenta baja fertilidad y una capa de fertilidad superficial,
en algunas situaciones casi nulas. La poblacion el Area Metropolitana de

Bucaramanga asciende a 1.038.622 habitantes.38

1.2.1 Demografia. Segun la proyeccion del Censo 2005, la poblacién total de la
ciudad asciende a 525.425 habitantes, 251.575 mujeres y 273.850 hombres. La
mayoria de la poblacion se encuentra en edad de trabajar, aunque la pirdmide
empieza a tomar una estructura amorfa, con la reduccion de la base y la ampliacién

del nimero de adultos mayores.39

37 Alcaldia de Bucaramanga, (en linea). consultado el 18 de abiril, disponible en:
http://www.bucaramanga.gov.co/Contenido.aspx?Param=9

38Alcaldia de Bucaramanga, (en linea). consultado el 21 de abril de 2014. Disponible en:
http://www.bucaramanga.gov.co/Contenido.aspx?Param=10

39DANE, (en linea). consultado el 31 de marzo de 2014, disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/censo02005/perfiles/santander/bucaramanga.pdf
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1.2.2 Economia. Bucaramanga tiene el segundo mejor ingreso per capita de todas
las ciudades de Colombia. “La variedad en la actividad de industrias y empresas
destacadas en software, salud, educacién, calzado, joyeria, metalmecéanica,
avicultura hidrocarburos, construccion y textiles, entre otros sectores estratégicos,
dispararon los indices de la ciudad y la region que se constituyen como la cuarta
economia mas importante del pais, donde se estan invirtiendo mas de 400 millones
de ddlares (cerca de 800.000 millones de pesos) en nuevas companias™® Es la
capital del Departamento de Santander y la ciudad mas importante del Area

Metropolitana de Bucaramanga.

1.2.3 Direccién politica. El alcalde de Bucaramanga es el jefe de gobierno y de la
administracion municipal, representando legal, judicial y extrajudicialmente a la
ciudad. Es un cargo elegido cada cuatro afios por sufragio universal y directo. A su
cargo se encuentran las secretarias e institutos municipales cuyos funcionarios

principales son nombrados por el alcalde.

El Concejo de Bucaramanga posee atribuciones legislativas y es el encargado de
ejercer el control politico en la administracién municipal. Se encuentra compuesto
por 19 concejales, los cuales son elegidos democraticamente cada cuatro afios

mediante voto popular.

1.3 ASPECTOS LEGALES

Para la creaciébn de empresa es necesario tener en cuenta la normatividad
Colombiana en cuanto a aspectos laborales, tributarios y demas que regulen el
proyecto de inversién, normas que se mencionan mas adelante. Dentro de los
aspectos legales del proyecto es de vital importancia elegir el tipo de sociedad
mercantil que regira a los asociados para que se conozcan las normas las cuales

regiran las relaciones ante la sociedad conformada y ante terceros. La sociedad a

40 EL TIEMPO. ( en linea), consultado el 2 de Noviembre de 2014, disponible en:
http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-13733918
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constituir serd la Sociedad por acciones simplificadas (SAS), la cual esta
reglamentada y constituida bajo la Ley 1258, del 5 de Diciembre de 20081

En ella se establece la constitucion, la organizacién y disolucion y liquidaciéon entre
otros aspectos legales. La sociedad SAS se constituye mediante documento privado
ante Camara de Comercio o Escritura Publica ante Notario con uno o mas
accionistas quienes responden hasta por el monto del capital que han suministrado

a la sociedad.

Pasos para la creacion de las empresas y el funcionamiento legal:
e Elaborar la minuta: para la constitucion de la empresa segun forma juridica.

e Inscripcion en el registro mercantil.

e Expedicién del NIT y el RUT, en la administraciéon de Impuestos Nacionales
DIAN, ademas la inscripcion para el impuesto de industria y comercio, avisos y
tableros en la secretaria del departamento.

e Certificado de uso del suelo, expedido por la oficina de planeacion municipal o
alcaldia local para que certifique la actividad que se planea desarrollar en el
establecimiento y pueda realizarse en la zona.

e Certificado de seguridad: expedido en el departamento de bomberos, y el cual
busca que el establecimiento comercial cumpla con todas las medidas de
seguridad.

¢ Inscripcién ante el seguro social y EPS, se debe afiliar al seguro de salud a sus
empleados, segun preferencia de ellos.

e Inscripcion al fondo de pensiones y cesantias: se debe depositar en monto de
las cuantias correspondientes de los empleados al que haya elegido en efecto.

e Afiliacion a la caja de compensacion familiar para el pago de los aportes
parafiscales.

41 CAMARA DE COMERCIO. ( en linea) Consultado en mayo 2013, disponible en:
http://camara.cch.org.co/documentos/3772_ley 1258 08.pdf
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¢ Afiliacion a la administradora de riesgos profesionales ARL.

Asi como también la politica de emprendimiento del ministerio de industria y
comercio del afio 2009 en su numeral 6.4.2, en donde habla de “ buscar un asocio
de los diferentes sectores publicos y privados para crear iniciativas que permitan
crear condiciones favorables para la generacidbn de conocimiento cientifico y
tecnologia nacional, dar incentivos a la creatividad, generar espacios donde se
fomente la creatividad (tecnoparques), estimular la capacidad innovadora del sector
productivo, fomentar los servicios de apoyo a la investigacion cientifica y desarrollo

tecnoldgico entre otros™?

Considerando que la empresa sera constituida como una Sociedad por acciones
simplificada (SAS), como lo indica la ley para la creacion de las empresas, las
obligaciones tributarias seran regidas por la norma que cobija la sociedad anénima

(estatuto tributario, Articulo 14)%3

Las obligaciones tributarias a que esta sometida la actividad y la sociedad de la idea

emprendedora son las siguientes:

» Inscripcion en el RUT y secretaria de hacienda municipal. EI RUT se diligencia en
la DIAN y le permite a ésta contar con informacion veraz, actualizada, clasificada y
confiable de la empresa, para desarrollar una gestion efectiva en materia de
recaudo, control y servicio que a su vez facilite el cumplimiento de las obligaciones
tributarias, aduaneras y cambiarias asi como la simplificacion de tramites y
reduccion de costos. La inscripcién en el RUT comprende: diligenciamiento del
formulario oficial, presentacion ante la Administracion y demas puntos habilitados

para el efecto, y formalizacion de la inscripcion. El diligenciamiento del formulario

42 Politica de emprendimiento, ( en linea) consultada en 13 de septiembre de 2014, consultada en:
http://www.ustatunja.edu.co/ustatunja/files/Facultades/Admoinistraci%C3%B3n/1_-
_Politica_Nacional_de_Emprendimiento_de_Colombia.pdf

43 ESTATUTO DE COLOMBIA, (en linea) consultado el 14 de marzo de 2014. Disponible en:
http://estatuto.co/
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puede hacerse por internet ingresando a la pagina web de la DIAN,
www.dian.gov.co, o asistido por un funcionario acreditado en los puntos de atencion
autorizados por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales

» Impuesto Sobre La Renta y Complementarios Régimen Ordinario, este impuesto
se cancela anualmente con el dltimo asiento de cierre de la contabilidad, se puede
hacer el pago presencial (entes autorizados) o virtualmente a través de la pagina de
la DIAN.%4

» Retencion en la fuente a titulo de la renta, es un impuesto para cancelar
mensualmente, en los bancos o entidades encargadas del recaudo.

» Impuesto sobre las ventas, IVA, el impuesto sera cancelado bimestralmente.

» Impuesto de registro, ElI impuesto se causa en el momento de solicitar la
inscripcion de documentos en el registro Los contratos de constitucion de
sociedades andnimas o asimiladas pagan sobre el capital suscrito.

» Impuesto predial La empresa debe pagar el impuesto predial de los bienes
inmuebles. Las tarifas de este impuesto se da teniendo en cuanta los siguentes
aspectos: estrato, autoevaluo y categoria del predio. Este impuesto es cancelado
una vez al afio por los propietarios, y es causa el primero de enero de cada afo, por
el periodo comprendido entre esa fecha y el 31 de diciembre.

» Obligaciones de impuestos municipales, ICA, predial, vehiculos en caso de que
los haya

» Obligaciones parafiscales, ICBF, SENA y cajas de compensacion familiar.

Excepcion tributaria

» Los nuevos software, elaborados en Colombia y amparados con nuevas patentes
registradas ante la autoridad competente, con un alto contenido de investigacion

cientifica y tecnolégica nacional, por 10 afios a partir del 2003.

44 DIAN, (en linea) consultado el 28 de marzo de 2014, disponible en:
http://www.dian.gov.co/content/servicios/publicaciones.htm
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Descuentos

» Estatuto tributario ART 250. Descuento tributario por la generaciéon de empleo.
Segun el articulo 250 de la ley 633 de 2000, los contribuyentes del impuesto sobre
la renta pueden solicitar descuentos tributario equivalente al monto de los gastos
por salarios y prestaciones sociales cancelados durante el ejercicio, que
correspondan a los nuevos empleos directos que se generen en su actividad
productora de renta y hasta por un monto maximo del quince por ciento (15%) el

impuesto neto de renta del respectivo periodo.

Dicho descuento soélo sera procedente si el nimero de los nuevos empleos
generados durante el ejercicio excede por lo menos un cinco por ciento (5%) el
namero de trabajadores a su servicio a treinta y uno (31) de diciembre del afio
inmediatamente anterior. Para ser beneficiario del descuento, el empleador debera
cumplir con cada una de las obligaciones relacionadas con la seguridad social, por
la totalidad de los trabajadores de la empresa, incluidos los correspondientes a los
nuevos empleos generados. Adicionalmente, los trabajadores que se contraten en

estos nuevos empleos deberan estar vinculados por lo menos durante un (1) afio.*

» Estatuto tributario ART 258. Descuento por colocacién de acciones o conversion
de bonos.

» Estatuto tributario ART 254. Por impuestos pagados en el exterior

»Con el fin de incentivar la inversion en activos reales productivos los
contribuyentes del impuesto de renta podran deducir el 30% del valor de las
inversiones realizadas (sin incluir el IVA pagado) inclusive para aquellos activos
adquiridos bajo la modalidad de leasing financiero con opcion irrevocable de
compra.

» La totalidad de los intereses pagados a las entidades vigiladas por la

Superintendencia Financiera. En el caso de otro tipo de entidades, solamente se

45 Secretaria de hacienda. (en linea) Consultado el 23 de marzo de 2014
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/estatuto_tributario_prO11.html
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aceptarqd la deducciébn hasta la tasa mas alta que se autorice para los
establecimientos bancarios.

» EI 80% del monto pagado en impuestos de industria y comercio y predial durante
el afio o periodo gravable.

» La depreciacion de activos fijos calculada sobre su costo ajustado por inflacién.

PATENTE. En los paises de la comunidad Andina CAN las patentes estan
reguladas por la decision 486 del 14 de Septiembre de 2000, Art 14, segun la cual
la patente tiene un plazo de 20 afios desde la fecha de solicitud. Las principales

normas que soportan el marco legal del proyecto o del sector son:

Ley 100 de 1993, 23 de Diciembre, "Por la cual se crea el sistema de seguridad
social integral y se dictan otras disposiciones"#® En esta ley se aclaran todos los
requerimientos, porcentajes y demas normativas que deben efectuarse en la

contratacion legal de trabajadores.
Normas que regulan el derecho de autor:

e Articulo 61 de la Constitucion Politica de Colombia.

e Decision Andina 351 de 1993.

e Cadigo Civil, Articulo 671.

e Ley 23 de 1982, articulo 2 y 190.

e Ley 23 de 1983 articulo 11, 21, 27,29y 72.

e Ley44 de 1993.

e Ley 599 de 2000 (Cadigo Penal Colombiano), Titulo VIII.
e Ley 603 de 2000.

e Decreto 1360 de 1989.

e Decreto 460 de 1995.

4 ALCALDIA DE BOGOTA, (en linea) consultado en agosto 23 de 2013, disponible en:
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=5248#0
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e Decreto 162 de 1996.

e Ley 599 de 2000: normatividad para la proteccion penal de obra, articulos
270,271y 272.

e Ley 565 de 2000, “Tratado de la OMPI —Organizacion Mundial de la Propiedad
Intelectual- sobre Derechos de Autor (WCT)”, adoptado en Ginebra, tiene como

fin proteger los derechos de autor®’

Estas leyes hacen referencia al manejo de derechos de autor dado que se realizara
un software legal el cual sera alquilado para uso de muchas empresas. Estar dentro
del marco legal hace que sea menos vulnerable ante el plagio y su posible

reproduccion de forma ilegal.

Ley 1429 de 2010: Por la cual se expide la Ley de Formalizacion y Generacién de
Empleo.*® Esta ley beneficia el proyecto ya que aumentan los beneficios en cuanto
al acceso a microcréditos y créditos, adema de los bajos costos de formalizacion

de la empresa y descuentos en pago de impuestos.

Ley 1581 del 17 de octubre de 2012. Por la cual se dictan disposiciones generales
para la proteccion de datos personales, esta ley es de vital importancia para el
proyecto porgque permite tener un respaldo legal a los clientes del software CRM. Es
la manera de brindar la confianza y seguridad, el cliente otorga el permiso para
realizar operaciones, tales como la recoleccién, almacenamiento, uso, circulacion o

supresion de informacion por parte de entidades privadas.

Cddigo sustantivo de trabajo: Es el codigo que regula y controla la contratacién de
trabajadores, este cédigo permite a la empresa ofrecer garantias laborales y

condiciones de trabajo dignas a los trabajadores, dado que cuenta con

47CAMARA DIRECTA (en linea) consultada en mayo 2013, disponible en:
http://www.camaradirecta.com/xmod_descargas/images/descargas170.pdf

48 SECRETARIA DEL SENADO (en linea) consultado en mayo 2013, disponible en:
http://www.camaradirecta.com/xmod_descargas/images/descargas170.pdf
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jurisprudencia tanto de la Corte constitucional como de la Corte suprema de justicia,

asi como vinculos a leyes y decretos que le complementan o reglamentan.

Caodigo de comercio: Es un conjunto de normas de derecho mercantil en el que se
regulan las actividades comerciales de las empresas asi como las obligaciones, por
lo tanto es un requisito para la empresa realizar todas las actividades mercantiles

de acuerdo a la normatividad que este codigo contiene.

e Ley 170 articulo 10 de 1994 OMC.
e Decision 351 de 1993 CAN

Grafica 8. Normatividad de software en Colombia
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Fuente: Observatorio de software libre. 4°

49 Observatorio de software libre. (en linea) Consultado el 18 de abril de 2014, disponible en:
http://observatorio.cds.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=27:normatividad-
colombiana-en-software&catid=33:normatividad-colombiana&ltemid=40
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Realizar el estudio de mercados aplicando técnicas e
instrumentos de medicion, recoleccion e interpretacion de datos relacionados con el
entorno del proyecto, con el fin de determinar si el mercado es lo suficientemente
atractivo para la inversion y el nivel de la aceptacion del servicio de alquiler de
software C.R.M (Customer Relationship Management).

2.1.2 Objetivos Especificos.

a. Describir las caracteristicas, beneficios y especificaciones, del alquiler de
software CRM, asi como la presentacion de los atributos diferenciadores mediante
el andlisis de la competencia para determinar los factores mas relevantes que
hacen el servicio atractivo y Unico en comparacion a los demas que se prestan en

el mercado.

b. Conocer el mercado potencial y objetivo para el software CRM, mediante las
variables de segmentaciéon, para identificar la franja de mercado al cual se va a

dirigir el proyecto.

c. Determinar la demanda mediante la investigacion de mercados realizada a las
agencias de viaje e inmobiliarias, a través de la aplicacion de técnicas estadisticas
de extra poblacién, con el fin de calcular el promedio de consumo anual, la demanda
efectiva y total, de manera que se conozca el comportamiento del servicio y se

pueda cubrir parte de la necesidad de consumo.
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d. Establecer la oferta de servicios de alquiler de software CRM en la ciudad de
Bucaramanga y el area metropolitana a través de un andlisis de la cantidad y
servicios ofrecidos por la competencia, para asi tomar decisiones acertadas sobre

las unidades dispuestas para ofrecer al mercado.

e. ldentificar los canales de comercializacion y distribucion mas adecuados para

hacer llegar en forma oportuna y con calidad el servicio a la poblacion objetivo.

f. Precisar los posibles precios y su comportamiento, mediante un analisis de los
valores ya establecidos del mercado actual y asi determinar los que se aplicaran al
servicio de manera que este dentro de los estandares actuales del medio y cuidando

gue se cubra con las necesidades de la empresa a crear.

g. ldentificar medios innovadores de publicacion y promocién del servicio de alquiler
de software CRM, a través de un andlisis de las estrategias de mercadeo de la
competencia de tal forma que se logre cautivar y fidelizar a los consumidores con

mecanismos nuevos de servicio, atencién y publicidad.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO.

2.2.1 Descripcion del servicio.

El servicio que se ofrecera, es el de alquiler y administracion de un Sistema
software C.R.M por la siglas en inglés Customer Relationship Management, el cual
sera exclusivo y adaptable a los requerimientos y necesidades de las agencias de
viaje e inmobiliarias. Este software sera disefiado, creado y comercializado por la
empresa. Ayudara a llevar un registro de todos los contactos, ofreciendo un sistema
organizado para que la empresa esté vigente en la mente de los prospectos: antes,

durante y después de que se convierta en cliente o refieran nuevos clientes
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Especificaciones del servicio:

El servicio se prestara por medio de un sistema software CRM, que brindara a los
usuarios la posibilidad de contar con una plantilla basica de recoleccién de datos,
adicional a una serie de mddulos que podran adaptarse de acuerdo a las
necesidades que tenga su empresa.

Para empezar el proceso de este proyecto se hard el desarrollo del Sistema
Software, mediante una pagina web hecha en Java y la cual se podra ver y utilizar
por medio de un explorador en un mavil Android, Apple o con sistema operativo

Windows.

Los moédulos con los que contara son los siguientes:

1. ADMINISTRACION DE CONTACTOS:

Con CRM se tendra toda la informacion de los contactos para no perder ningun
detalle y atenderlos de acuerdo a su perfil, destinos de viaje y lugares preferidos,
historial de compra, capacidad de pago, si tiene visas y a que paises, historial de
capacidad de endeudamiento. Se podra consultar y capturar todo aquello que es
importante para la relacion con el cliente y podra clasificarlos, crear campafas,
conocer de donde provienen, que desean, que dijeron, cuando llamaron, que les
dijeron los asesores, quien los atendid. Ellos se sorprenderan de la excelente

“‘memoria” que tiene el asesor.

Agencias de viaje: Con el software CRM (Customer Relationship Management) las

agencias de viaje podran consultar facilmente lo siguiente:

Datos generales del cliente (hombre, teléfonos, cumplearnos, etc.)
Medio de contacto y origen del cliente
Caracteristicas del destino deseado de viaje

Destinos y lugares que ya visitaron.

YV V V VYV V

Destinos y lugares que ha descartado
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Inmobiliarias: Con el software CRM (Customer Relationship Management) las

inmobiliarias podran consultar facilmente lo siguiente:

Datos generales del cliente (nombre, teléfonos, cumpleanios, etc.)
Medio de contacto y origen del cliente

Compras o arriendos de inmuebles previamente hechos
Caracteristicas de inmuebles requeridos en visitas previas
Inmuebles ya vistos y descartados

Compromisos agendados con el contacto, finalizados y pendientes

V V.V V V V VY

Bitacora con anotaciones importantes.

2. ADMINISTRACION DE DESTINOS Y LUGARES DE PREFERENCIA DE
COMPRA:

» Agencias de viaje: Con el software CRM (Customer Relationship Management)
se podréa gestionar facilmente una bolsa de destinos, hoteles, vuelos, agregando
imagenes, videos, mapas y publicarlos en la pagina web de la empresa y si no la

tienen la pueden contratar.

» Las inmobiliarias podran agregar los inmuebles o deshabilitarlos cuando lo desee.
Las empresas podran consultar los requerimientos de los clientes, saber a quienes
de los contactos les puede interesar un inmueble recién agregado, se podra enviar

e imprimir fichas técnicas con una imagen profesional.

3. ORGANIZACION DE LA AGENDA:

Las agencias de viaje e inmobiliarias podran registrar los compromisos que tengan
los asesores con los prospectos y clientes. EI CRM (Customer Relationship
Management) se encargara de recordar a quién contactar, cuando llamar y llevar

una bitacora de lo que sucede en cada contacto, el sistema le enviara alertas y
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avisos a cada asesor para que ningun contacto se quede en el olvido y para
garantizar que el equipo de ventas atienda a los clientes en los tiempos que las

empresas exigen

4. MANEJO DE USUARIOS Y ACCESO A LA INFORMACION:

El software CRM para agencias de viaje e inmobiliarias esta disefiado para agencias
con grupos de asesores, gerentes y sucursales; El software le permite definir los
niveles de acceso a la informacién de acuerdo al perfil de su personal. El gerente
define lo que puede ver cada usuario del software y controlar lo que hacen los

asesores.

5. CONTROL DE LLAMADAS:

Todas las llamadas recibidas en una empresa representan oportunidades de
negocio que no se pueden desaprovechar, con el CRM podra llevar un registro de
cada una de ellas y se podra conocer quiénes, porqué y para qué se comunican con
la agencias de viaje e inmobiliarias. Ademas las recepcionistas podran ver el
historial del cliente si ya existe o incluirlo para atenderlo de forma personalizada y
profesional. Las recepcionistas podran informar a los asesores cuando uno de sus

clientes se comunique a las empresas y hacer asi efectiva la atencion.

6. SUPERVISION DE SU PERSONAL:

Con este software los gerentes o administradores de las agencias e inmobiliarias
estardn siempre enterados de lo que hacen los asesores, que citas tienen, el
resultado de los encuentros y llamadas, cuantos y que prospectos han descartado,
cuantos planes o tiguetes han vendido o cuantos inmuebles han ofrecido, cuantas
reservas han hecho. El gerente podra tomar decisiones antes de que la empresa
pierda al cliente apoyandose en los avisos del sistema y los reportes, esto gracias
a un modulo de estructura jerarquica para poder agregar o quitar asesores al

gerente y asi este pueda acceder al reporte que necesite.
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7. CAMPANAS DE MERCADEO:

Cuando el numero de los prospectos y clientes de una empresa ha crecido
exponencialmente es dificil lograr controlar la informacion que se brinda y darles el
seguimiento adecuado, por eso el CRM ayudara a que de manera ordenada y
sistemética se lleven a cabo las CAMPANAS o actividades que garanticen el
fortalecimiento de la relacion con el cliente. Se podra definir estrategias de
Mercadeo de acuerdo al perfil de los clientes y el sistema garantizara que el equipo

de ventas la lleve a cabo.

8. EFICIENCIA EN EL SERVICIO:

El software CRM (Customer Relationship Management) permite registrar y llevar a
cabo las actividades que tengan que ver con el cliente de manera rapida y facil para
cualquier empleado de la organizacion satisfaciendo de manera Optima las
necesidades y requerimientos de la empresa y de los clientes, para evitar molestias
por parte del cliente. El alquiler del software se hara por paquete que comprende
de servicio durante un afio, con el fin de tramites constantes de pago, ademas se
ofrecera el asesoramiento y acompafiamiento durante el uso del software a la

empresa que alquila durante el tiempo de contrato.

Sistema de Seguridad de los datos del Software.

Dentro de las caracteristicas del software C.R.M, una de las principales
preocupaciones de los usuarios, radica en la seguridad de los datos y el manejo de
la informacion. Algunos de los sistemas de seguridad para aplicaciones Java se
encuentran, Java Authentication and Authorization Service (JAAS) o Java EE
Security y Spring Security, aunque todas ofrecen elementos similares ninguna es

tan completa como Spring Security. Dadas las sugerencias del Arquitecto
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desarrollador que hara el software se tendra en cuenta a Spring Security para el
sistema de seguridad del Software. %°

Sistema de seguridad Spring Security. ES un marco que se centra en
proporcionar la autenticacion y autorizacion para aplicaciones Java. Como todos los
proyectos de Spring, el poder real de Spring Security se encuentra en la facilidad
con que se puede ampliar para satisfacer los requerimientos del cliente. Spring
Security es un marco de autenticacion y control de acceso potente y altamente

personalizable. 52

Caracteristicas:

» Apoyo integral y extensible tanto para la autenticacion y autorizacion

» Proteccion contra ataques como fijacion de sesion , clickjacking , solicitud
falsificacion, etc

El Clickjacking, o Secuestro de clic, es una técnica maliciosa para engafar a
usuarios de Internet con el fin de que revelen informacién confidencial o tomar
control de su computadora cuando hacen clic en paginas web aparentemente
inocentes. En uno de los muchos navegadores o plataformas con alguna
vulnerabilidad, un ataque de clickjacking puede tomar la forma de cédigo embebido
0 script que se ejecuta sin el conocimiento del usuario; por ejemplo, aparentando

ser un botén para realizar otra funcién.5?

Existen un par de conceptos fundamentales de seguridad que se pueden gestionar

mediante este sistema:

50 Consultado con el profesional, Arquitecto desarrollador de Software, Edward Garcia., el 24 de
Septiembre de 2014.

51 Spring. Consultado el 23 de septiembre de 2014, (en linea) disponible en:
http://projects.spring.io/spring-security/

52 Wikipedia. (en linea) Consultado el 23 de septiembre de 2014, disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Clickjacking
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» Autenticacion: Mecanismo que permite identificar a un usuario. Existen varios
conceptos relacionados como autenticacion basada en credenciales (usando
nombre de usuario y contrasefia) o autenticacion de 2 factores (utilizando algo que

sabemos y algo que tenemos, por ejemplo, un token fisico).

» Autorizacion: Mecanismo que permite el acceso a un usuario a una seccion de
la aplicacion o lo deniega. Para indicar qué usuarios y cuales no, habitualmente se
asocian los usuarios con roles (con un rol o con varios) y los roles con permisos
especificos. Por ejemplo, el usuario Pepe puede pertenecer al grupo Editores que
tiene acceso a Modificar articulos. A este sistema especifico de roles se le suele

denominar Role-Based Access Control (RBAC).

Dentro de las caracteristicas de Spring Security se destacan principalmente:

» Uso de inyeccidon de dependencias Spring: Consiste en hacer que las piezas de
software sean independientes comunicandose Unicamente a través de un interface.
» Configuracién no intrusiva: No se dafia la implementacion del modulo si no tiene
completa la configuracién, es decir es flexible para configurar.

» Arquitectura por componentes

» Varios backends de autenticacion: A través de estos lenguajes se recibe, procesa
y envia informacion al navegador del usuario. En cédigo HTML (que crea el
frontend) o enviando datos puros en XML, RSS o JSON, para ser procesados por
Javascript

» Codificacion de contrasefas

» Seguridad en el canal (HTTP/HTTPS)

» Funcionalidad de autenticacion persistente
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Gréfica 9. Explicacion grafica de las capas al usar Spring Security.
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Fuente: Documento Word, Profesional, Edward Garcia. Arquitecto desarrollador.

La grafica muestra los niveles de seguridad que implementara el desarrollador,

evidenciando cuatro filtros (filter), que usan un sistema de autenticacién con un

administrador ( Authentication Manager) afiadido a un contexto de seguridad (

Security Context), utilizando tres claves para acceder a la informacién ( controller).
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2.2.2 Atributos diferenciadores.

1.La prestacién del servicio de uso del software CRM es de bajo costo, ya que se
desea poner a disposicion de los clientes un alquiler o arrendamiento del servicio,
permitiendo innovar y utilizar una excelente herramienta facilmente y permitiendo

conocer y experimentar sin incurrir en altos gastos.

2.Actualmente muchas empresas en sus contratos de arrendamiento estan
autorizadas después de un tiempo a poder vender sus bases de datos con el fin de
explotarlas para vender productos. Ademéas paginas como Facebook, Hi5, entre
otras, son duefias de la informacion, es decir ellos son duefios de los derechos
sobre las fotos etc. que se suben. La nueva empresa firmara un contrato donde
vendra explicitamente que los datos seran privados y que no seran usados con fines
lucrativos o comerciales, Esto se da mucho en los sistemas de toma de decisiones

en los que se maneja informacion sensible de consumidores de algun mercado.

Ademas de que se usard el sistema de seguridad de Spring Security. Por lo tanto al
finalizar el contrato la informacion del cliente se da de baja de la base de datos y si
el cliente lo requiere se le puede enviar una copia de la informacidon generada

durante el tiempo que dur6 su contrato.

3.El CRM es una herramienta que bien aprovechada, le sirve a los gerentes y
asesores, agencia de viajes y empresas inmobiliarias, para hacer mas eficiente el
proceso de control de destinos e inmuebles. Contara con la gestion administrativa
basica para un vendedor independiente o una mediana empresa. Basicamente la
diferencia sera el costo-beneficio y el que se especialice en un mercado especifico.
A diferencia de herramientas genéricas hechas a grandes escalas como por ejemplo
Oracle CRM on demand Y Microsoft SQL CRM, en las cuales los clientes deben

adaptarse a formatos especificos.
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4.Para tener el acceso al software CRM la empresa o los asesores podran hacerlos
de forma rapida ya que este estad creado dentro de herramientas informaticas
accesibles desde cualquier dispositivo que soporte HTML5, como una aplicacion en
un dispositivo androide o con sistema operativo Windows o 10S de facil manejo y

recordacion.

5.Este software no requiere el uso de altas tecnologias para su manejo, ni exige
inversiones elevadas dado que se paga por un servicio y no por una propiedad. Al
hacerlo para moviles se pueden descargar actualizaciones de la herramienta de
modo general teniendo acceso inmediato a modificaciones que permitan la

modernizacién de la herramienta en tiempo real.

6.El cliente firma un contrato sin clausula de permanencia, paga por los servicios
de uso del software en unidades de tiempo anuales, semestrales o trimestrales y
puede dejar de hacerlo en el momento que lo requiera presentando una solicitud

escrita sin importar el tiempo que lleve usando el servicio

7.La existencia del punto de venta en la ciudad de Bucaramanga, ante la ausencia
de otras empresas similares que tienes sucursales en otras ciudades y solo cuentan

con algunos asesores de ventas que visitan las empresas esporadicamente.

8.La empresa pretende con el tiempo, lograr generar dicho software mediante una
aplicacion gratuita, que sirva no solo para el sector de las inmobiliarias y agencias
de viaje, sino que pueda servir a cualquier persona 0 empresa que requiera de una
herramienta basica para el manejo de bases de datos de una forma ordenada y
sisteméatica y que cumpla con los mismos beneficios que se van a manejar en la
web que se generara en un principio. Dicha aplicacion tendra modulos adicionales
gue podran descargarse segun los requerimientos especificos de cada usuario a un

costo muy bajo como lo hacen ahora las diferentes aplicaciones que se pueden
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descargar en tiendas virtuales como el app de google o de Apple. Cuando la
empresa logre tener los recursos para poder desarrollar dicha aplicacion, los
ingresos seran generados por la publicidad que venda en su aplicativo, ya que

tendria un nicho de mercado incalculable a nivel mundial.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO.

2.3.1 Mercado potencial.

El mercado potencial para la empresa que prestara servicios de apoyo para la
identificacion y solucion de problemas de falencias informaticas, esté constituido por
organizaciones, empresas, establecimientos comerciales del Bucaramanga y su
area metropolitana, que deseen hacer uso de tecnologia y programas informaticos

para el desarrollo de sus actividades cotidianas, comerciales, econémicas, etc.

La constitucién de empresas durante el pasado 2013 en Santander tuvo un aumento
significativo. En el afio 2013 en Bucaramanga segun datos de la Camara de
Comercio, se registraron legalmente 15.179 empresas obteniendo un crecimiento
respecto al afio 2012 de 10.2%. Asi mismo dentro de este crecimiento se destaca
el del sector de los servicios, especificamente el de telecomunicaciones con un

incremento de 11.24% respecto al afio anterior®?

53 Camara de Comercio de Bucaramanga, (en linea) consultado el 21 de abril de 2014. Disponible
en: http://www.compite360.com/getattachment/fdbfbOea-a423-4653-906e-
89e0886efecO/Empresas-constituidas-ano-2013.aspx
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2.3.2 Mercado objetivo.

Cuadro 2. Mercado Objetivo

MERCADO OBJETIVO

A pesar de que el sistema CRM que se va a
crear sirve para cualquier empresa que
tenga en su portafolio la prestacion de
servicios por medio de asesores
comerciales, se tomaron para la realizacion
del estudio, dos tipos de éstas empresas que
son: las Agencias de viaje e inmobiliarias de
Bucaramanga y el Area Metropolitana, para
poder hacer una cuantificacibn mas precisa
de la demanda que tendra la nueva
empresa.

AREA GEOGRAFICA DEL
PROYECTO

Bucaramanga y Area Metropolitana (Girén,
Piedecuesta, Floridablanca y
Bucaramanga).

NUMERO DE AGENCIAS DE
VIAJE

Actualmente se  encuentran legalmente
constituidas 145 agencias de viaje, segun datos
obtenidos mediante la visita realizada a la
Camara de Comercio de Bucaramanga en
septiembre de 2013.

NUMERO DE INMOBILIARIAS

Las empresas registradas en el sector
inmobiliario en Santander son 259, clasificadas
en 2 actividades:
realizadas a cambio de una retribuciébn o por
contrata y actividades inmobiliarias realizadas
con bienes propios o arrendados
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2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS.

2.4.1 La demanda. La ciudad de Bucaramanga y su Area Metropolitana cuenta con
145 agencias de viaje y 259 inmobiliarias, las cuales requieren en su mayoria apoyo
y aplicacion tecnolégica para la realizacion de las diferentes actividades
comerciales, el mercado actual es altamente exigente y globalizado; existe
diferencia y poca oferta por parte de empresas cuyo servicio sea ofrecer asesoria
personalizada basados en el uso de software, por tal motivo se desea crear una
empresa que satisfaga esas necesidades y brinde asesoria y facilidades en la
adquisicion de estos programas en la ciudad de Bucaramanga y su Area
Metropolitana, para ello es necesario hacer una investigacion de mercados que
permita conocer a fondo el comportamiento de una demanda e identificar las

preferencias ante el servicio

2.4.1.1 Descripcion del problema de investigacion de mercados. Dadas las
falencias de manejo de datos en el sector especifico de agencias de viajes e
inmobiliarias, se hace necesario hacer una investigacion de mercados para
determinar el nivel de aceptacion del servicio que se desea ofrecer, evaluando el

servicio, los medios de distribucion, la promocion y el precio.

Los datos recolectados ayudaran a la nueva empresa a determinar cuales son las
tendencias de las agencias de viaje e inmobiliarias de Bucaramanga y su Area
Metropolitana, a la hora de la toma de decisiones en cuanto a compra de
instrumentos tecnolégicos y tecnologias de informacién que permitan a sus
empresas dar un manejo adecuado de los datos, y estos a su vez sirvan como apoyo
en el area comercial y en fortalecer el vinculo que tiene actualmente con sus

clientes.
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2.4.1.2 Necesidades de informacion.

» Necesidades actuales, comportamiento de compra, de las agencias de viajes e
inmobiliarias con respecto a la utilizacion de software y tecnologia, a través del
cuestionario, con el fin de ofrecer un servicio que satisfaga sus requerimientos y
anhelos.

» Segmentacion de mercados, estrategias de marketing que permitan encontrar,
atraer, mantener y cultivar clientes.

» Potencial del mercado, gustos, preferencias y comportamiento de inversion, de
manera que facilite la toma de decisiones respecto al servicio a ofrecer.

» Capacidad de compra, precio, tamafio de mercado, gustos, deseo de adquisicion
de los servicios a ofrecer, de manera que permita evaluar la viabilidad del proyecto.
» Competencia en el mercado con los atributos que los clientes desean, canales
de distribucion mas adecuados, necesidades de las empresas, mercados
insatisfechos

» Precios para los diferentes servicios a ofrecer, respecto a los costos, la demanda,
politicas de precios de la competencia, precios favorables que permitan alcanzar
los objetivos propuestos.

» Publicidad y promocion aplicables a los servicios ofrecidos, a través del estudio
de mercados con el fin de dar a conocer y promover el servicio y despertar el deseo

de compra por parte de las empresas.
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2.4.1.3 Ficha técnica

Cuadro 3. Ficha Técnica

TIPO DE
INVESTIGACION

El tipo de investigacion es exploratoria y descriptiva. La investigacion
exploratoria permitird conocer el mercado y tomar futuras decisiones a través
de la recoleccion de datos, los medios utilizados para tal fin seran: la
bibliografia y encuesta como fuente principal. La investigacion descriptiva es
el complemento de la investigacién exploratoria ya que este tipo de
investigacion permite analizar los datos obtenidos estadisticamente para
obtener conclusiones y conocer mas el mercado en estudio.

METODO DE
INVESTIGACION

El método de investigacién es el deductivo ya que se desea conocer desde
lo general a particular, es decir de un mercado macro a un micro (a un
segmento de mercado).con el fin de obtener conclusiones particulares acerca
del mercado en estudio.

FUENTES DE
INFORMACION.

Para llevar a cabo la investigacion es necesario utilizar fuentes de informacion
Secundarias como: Publicaciones, bases de datos, estadisticas, libros que
permitan recopilar informacién valiosa sobre el uso de la tecnologia, los
programas mas utilizados y proveedores del servicio de las agencias de viajes
e inmobiliarias en estudio. Apoyados de paginas web fidedignas de entes
gubernamentales como: Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica. Alcaldia de Bucaramanga. Camara de comercio entre otras.
Ademaés del apoyo de la fuente de informacién Primaria como la encuesta, la
cual es disefiada para ser aplicada a las agencias de viajes e inmobiliarias
de la ciudad de Bucaramanga y el area metropolitana con el fin de recopilar la
informacién necesaria para el andlisis de los precios, competencia, productos
mas utilizados marcas con el fin de tomar futuras decisiones de inversion.

TECNICAS DE
INVESTIGACION

La técnica a aplicar para la investigacion sera la encuesta, cuyo
objetivo es conocer las motivaciones, las actitudes y las opiniones de
las agencias de viajes e inmobiliarias con respecto al servicio a ofrecer.

INSTRUMENTO
PARA LA El instrumento para la recoleccion de informacién es un cuestionario
RECOLECCION P
DE estructurado.
INFORMACION.
El modo de aplicacion a utilizar sera un cuestionario a través de
MODO DE . . : L
APLICACION internet por medio de la herramienta google docs, dirigida a cada uno

de las agencias de viaje e inmobiliarias de la muestra seleccionada.
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Continuacion cuadro 3. Ficha técnica:

DEFINICION DE

El cuestionario estd diseflado para que sea contestado por los
gerentes, administradores o propietarios de agencias de turismo e
inmobiliarias de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana,
cuyas actividades requieren del apoyo tecnolégico e informético para

POBLACION |las actividades comerciales en este caso son en total 404 empresas.
(ELEMENTO, |Anexo 1 cuestionario.
UNIDAD DE Elemento  muestral:  Administrador,  gerente, propietarios,
MUESTREO) |Unidad muestral: empresas (agencias de viaje e inmobiliarias).
Poblacion objetivo: la poblacién objetivo son las personas que trabajan
en agencias de viaje e inmobiliarias de Bucaramanga y el area
metropolitana.
La determinacion del tamafio de muestra se realiza teniendo en
cuenta tres aspectos fundamentales: el error admisible en la
estimacion, la confiabilidad e informacién auxiliar para el calculo de la
varianza estimada. El proceso de muestreo se hara teniendo en
cuenta la formula para una poblacién finita, ya que conocemos el
total de la poblacién (Agencias de viaje e inmobiliarias) y se desea
saber cuantas empresas del total se tendran que estudiar.
Poblacion finita:
N +p=g*=Z
H_Ezmp*q+ e? (W —1)
PROCESO DE
MUESTREO
Doénde:
N: Tamafio de la poblacién
Z: Valor en unidades estandar para el nivel de confiabilidad.
p: probabilidad de éxito
g: probabilidad de fracaso
e: error estimado.
La muestra esta conformada por 145 agencias de viaje y 259
inmobiliarias.
Se Trabajara en un nivel de confianza del 95% y un margen de error
del 5%
Agencias de viaje
N: Tamafio de la poblacion=145
Z: Valor en unidades estandar para el nivel de confiabilidad. = 95% =
1,96
PROTESO 05 | pi probabilidad de éxito = 50% = 0,5

g: probabilidad de fracaso = 50% = 0,5
e:error estimado = 5% = 0.05
Total:106
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Continuacién cuadro 3. Ficha Técnica

Inmobiliarias

N: Tamafio de la poblacién = 259

_ . , . I _ oEos —
PROCESO DE f.g\éalor en unidades estandar para el nivel de confiabilidad. = 95%

MUESTREO p: probabilidad de éxito = 50% = 0,5

g: probabilidad de fracaso = 50% = 0,5
e: error estimado 5% = 0.05

Total:115

La cobertura geografica de la investigacion es la ciudad de

ALCANCE Bucaramanga y el Area Metropolitana.

TIEMPO DE | El tiempo de aplicacion del instrumento fue de aproximadamente 20
APLICACION. |dias, a partir del 8 de septiembre de 2013

2.4.2 Tabulacion, presentacion y andlisis de resultados de la aplicacién de las
encuestas. La presentacion de los resultados de la encuesta se realiza para cada
uno de los mercados objetivos, como los son las Agencias de viaje e inmobiliarias

asi:
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2.4.2.1 PARA INMOBILIARIAS

Pregunta Uno: ¢Cual de los siguientes procesos utiliza su empresa, para la

obtencién y manejo de informacion de sus clientes?

Tabla 1. Método utilizado en la administraciéon de la informacioén.

OPINION FRECUENCIA PORCENTAJE
PROCESO EMPIRICO 38 33,04%
PROCESO TECNICO 67 58,26%
NINGUNA DE LAS 10 8,70%
ANTERIORES
TOTAL 115 100%

Gréafica 10. Proceso utilizado en la administracién de la informacion de los
clientes en inmobiliarias

= PROCESO EMPIRICO = PROCESO TECNICO = NINGUNA DE LOS ANTERIORES

Segun los resultados obtenidos el 33,04 % de las inmobiliarias encuestadas dijeron
gue usan un proceso empirico y el 58,26 % un proceso técnico, lo que beneficia a
la empresa, ya que ya existe una cultura de uso de herramientas técnicas y

tecnologicas y esto apoyara el uso del software que se quiere implementar.
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Pregunta Dos ¢CoOmo esta organizada la base de datos de sus clientes?

Tabla 2. Herramientas utilizadas para bases de datos

OPINION FRECUENCIA PORCENTAJE
FORMATO EXCEL 38 33,04%
MANUAL KARDEX 19 16,52%
SOFTWARE 29 25,22%
ESPECIALIZADO
MANUAL AGENDAS 19 16,52%
OTRO 10 8,70%
TOTAL 115 100%

Gréfica 11. Herramientas utilizadas para bases de datos en inmobiliarias

25,22%

= FORMATO EXCEL = MANUAL KARDEX

SOFTWARE ESPECIALIZADO = MANUAL AGENDAS

= OTRO

El 33,04 % de las inmobiliarias de la ciudad de Bucaramanga y el &rea metropolitana
utiliza como principal herramienta para el manejo de base de datos de sus clientes
el formato de Excel, el 25,22 % un software especializado, lo que indica que la
mayoria de empresas de alguna u otra forma tratan de tecnificar y de buscar
practicidad en el almacenamiento de la informacién, lo que muestra que muy

probablemente estas empresas estén interesadas en adquirir el servicio de alquiler

de software CRM.
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Pregunta tres. ¢Actualmente esta satisfecho con el proveedor del software que

esta utilizando su empresa para la administracién de la base de datos de los

clientes? Esta pregunta se realiza solamente a las empresas que contestaron

afirmativamente al uso de software en la pregunta anterior.

Tabla 3. Demanda insatisfecha

RESPUESTA EMPRESAS PORCENTAJE
Sl 19 65,52%
NO 10 34,48%

Grafica 12. Demanda insatisfecha

=S| =NO

De las 29 inmobiliarias que respondieron afirmativamente al uso de software en el

manejo de la base de datos de su empresa, 10 dicen no estar satisfechas con el

servicio recibido lo que lleva a la nueva a empresa a incluir un portafolio tan efectivo

de servicios, que le permita incursionar en el mercado insatisfecho y lograr su

captacion.



Pregunta cuatro.¢Qué presupuesto invierte anualmente su empresa en desarrollo

de innovacion tecnologica?

Tabla 4. Inversion en tecnologia

RANGO FRECUENCIA PORCENTAJE
Entre $0-$2.000.000 71 61,74%
Entre $2.000.001- $5.000.000 41 35,65%
Entre $5.000.001- Mas. 3 2,61%
Total 115 100%

Tabla 5. Calculo de promedio del valor que pagan las inmobiliarias
actualmente.

Intervalo Suma Media # de Total
inmobiliarias

0-$2.000.000 $2.000.000 | $1.000.000 71 $71.000.000

$2.000.001- $7.000.001 | $3.500.001 41 $143.500.021

5.000.000

$5.000.001- més $5.000.001 | $5.000.001 3 $15.000.003

Totales 115 $229.500.024
promedio $1.995.652

De las 115 inmobiliarias se obtiene un promedio de $ 1.995.652 como valor

promedio de inversion en tecnologia.
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Gréfica 13. Inversion en tecnologia

= Entre $0-$2.000.000 = Entre $2.000.001- $5.000.000 = Entre $5.000.001- Mas.

El 61,74% de las inmobiliarias de la ciudad de Bucaramanga y el Area
Metropolitana invierten para el almacenamiento de datos entre un rango de $0 a
$2.000.000 principlamente, lo que indica que el precio del servicio de alquiler de
software CRM debe adaptase al presupuesto que la mayoria de las empresas
disponen para la adquisicion de nuevas tecnologias o el manejo de la informacién
de sus clientes, de manera que estas puedan adquirirlo. Adicionalmente se puede
apreciar que Yya existe una cultura en las empresas para invertir en desarrollo

tecnoldgico.
Pregunta cinco. ¢Con qué frecuencia solicita asesoria especializada para el

manejo o la actualizacién de la herramienta de manejo de bases de datos en su

empresa?
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Tabla 6. Frecuencia de inversion en asesorias de bases de datos

FRECUENCIA RESPUESTAS PORCENTAJE
Trimestral 34 50,75%
Semestral 18 26,87%

Anual 15 22,39%
Total 67 100%

Grafica 14. Frecuencia de inversion en asesorias de bases de datos

<

= Semestral = Anual

De las 67 empresas que utilizan herramientas tecnolégicas como software o bases
de datos hechas en Excel, el 50,75% solicita asesoria especializada cada tres
meses. Esto genera que exista un interés por mantener la actualizacién del servicio
que estan utilizando de manera regular. Y a su vez puede causar el adquirir un
nuevo servicio que supla las necesidades que tiene, si la herramienta que usa ya
no le sirve. Esto es positivo para la nueva empresa que quiere incursionar en el

mercado.
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Pregunta Seis. ¢Cudl es el principal factor que utiliza para pedir la asesoria

especializada?

Tabla 7. Factores mas incidentes en la decisién de compra

1 2 3 4 5 TOTAL
PRECIO 45 22 0 0 0 67
CALIDAD 17 11 17 22 0 67
GARANTIA 5 6 33 0 23 67
DISPONIBILIDAD 0 16 17 34 0 67
SERVICIO 0 12 0 11 44 67
TOTAL 67 67 67 67 67

Tabla 8. Frecuencia de factores que inciden en la decisiéon de compra

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 89 8.86%
Calidad 178 17.71%
Garantia 231 22,99%
Disponibilidad 219 21,79%
Servicio 288 28,66%
Total 1005 100%
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Gréfica 15. Factores que inciden en la decision de compra

El factor més importante en las inmobiliarias en la toma de decisiones, al hacer una
compra, es el servicio, en segundo lugar la garantia, en tercer lugar la disponibilidad,
después la calidad y como ultimo factor el precio. Dados los resultados obtenidos

los requerimientos del mercado se acogen a las politicas estipuladas por la nueva

empresa.

Pregunta siete: ¢La informacion

= Calidad = Garantia = Disponibilidad

= Servicio

gue usted dispone actualmente sobre sus

clientes, le ha permitido en el presente afio aumentar las ventas?

Tabla 9. Aumento de ventas en inmobiliarias

Concepto Respuestas Porcentaje

Si 41 35,65%
No 33 28,70%
No responde 41 35,75%
Total 115 100%




Grafica 16. Aumento de ventas en inmobiliarias

35,,65% 35,,65%

28,70%

=Si =No = Noresponde

Para el 35,65% de las inmobiliarias de la ciudad de Bucaramanga, las ventas han
tenido un considerable incremento, gracias a la informacion que manejan de sus
clientes, en el caso de las inmobiliarias (35,65%) que no responde es muy probable
gue también tengan este comportamiento en sus ventas. Para el proyecto este dato
obtenido es de vital importancia ya que esto indica que uno de las principales
cualidades que se deben dar a conocer al mercado objetivo para despertar el interés

de compra resaltando la incidencia positiva que esta genera en sus ingresos.
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Pregunta Ocho. ¢ Sabia usted que en el mercado existe un software CRM, el cual
es un programa de coOmputo, que permite el manejo de las bases de datos de los

clientes de una forma practica y eficiente para su empresa?

Tabla 10. Conocimiento del producto

CONCEPTO INMOBILIARIAS PORCENTAJE
Si 18 15,65%
No 97 84,35%
Total 115 100%

Gréafica 17. Conocimiento de existencia de software

15,65%

i

84,35%

=Si = No

El 84,35% de la muestra total de la las inmobiliarias no saben y desconocen del
software CRM, por lo tanto se puede deducir que algunas de esas empresas no
poseen 0 han invertido en un software CRM por desconocimiento de su existencia
y de las ventajas qua estas le puede brindar a las organizaciones, por lo tanto se
hace necesario hacer una ficha técnica y llegar a estos clientes a informarlos y
persuadirlos
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Pregunta nueve. ¢ Al adquirir el Software CRM, qué modulos desearia que tuviera?

Tabla 11. Preferencias del producto
MODULO RESPUESTAS PORCENTAJE

Opcidn 1. Gestion de destinos e itinerarios, 41 35,65%
organizacion de agenda, control de
llamadas, seguimiento de usuarios,
administracion de contactos.

Opcién 2. Seguimiento de usuarios, gestion 39 33,91%
de destinos e itinerarios, administracion de
contactos, organizacion de agenda.

Opcidn 3. Gestion de destinos e itinerarios, 35 30,43%
gestion de usuarios, organizacion de
agenda, control de llamadas

Total 115 100%

Gréfica 18. Preferencias del producto

= Opcion 1. = Opcién 2. = Opcidn 3.

Segun las respuestas recolectadas en las inmobiliarias la preferencias de médulos
del software son muy similares lo que hace pensar que el producto deberia tener la
posibilidad de escoger los mdodulos a utilizar en el momento de la decision de
compra lo que haria al producto mucho mas competitivo en el mercado, ya que seria
exclusivo y adaptable a las necesidades de cada uno de los clientes.
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Pregunta diez. ¢ Estaria dispuesto en adquirir un Software CRM, elaborado por una

nueva empresa Bucaramanga?

Tabla 12. Intencién de compra de las inmobiliarias

CONCEPTO INMOBILIARIAS PORCENTAJE.
Definitivamente si 74 64,35%
Probablemente si 0 0%
Definitivamente no 41 35,65%
Total 115 100%

Gréfica 19. Intencion de compra de las inmobiliarias

64,35%

= Definitivamente si = Probablemente si = Definitivamente no

Existe un 64,35% de las inmobiliarias interesadas en adquirir el software lo que hace
muy interesante y atractivo el servicio de alquiler a las empresas y una alta viabilidad

de éxito en el mercado.
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2.4.2.2 PARA AGENCIAS DE VIAJE

Pregunta uno: ¢Cual de los siguientes procesos utiliza su empresa, para la

obtencion y manejo de informacion de sus clientes?

Tabla 13. Método utilizado en la administracién de la informacién

OPINION FRECUENCIA PORCENTAJE
PROCESO EMPIRICO 38 35,85%
PROCESO TECNICO 58 54,72%
NINGUNA DE LAS 10 9,43%
ANTERIORES
TOTAL 106 100%

Gréfica 20. Proceso utilizado en la administracion de la informacién de los
clientes en Agencias de viaje.

= proceso empirico = proceso técnico = ninguna de las anteriores

De acuerdo a la informacién suministrada por parte de las agencias de viaje, se
puede deducir que el 54,72% del total de la poblacién en estudio utiliza el proceso

técnico parala administracion de la informacion de sus clientes, lo que implica una
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oportunidad para dar a conocer los beneficios del software CRM de manera que se
despierte el interés hacia el servicio y una aptitud de compra.

Pregunta Dos. ¢CoOmo esta organizada la base de datos de sus clientes?

Tabla 14. Herramientas utilizadas para bases de datos en agencias de viaje.

OPINION FRECUENCIA PORCENTAJE
FORMATO EXCEL 38 35,85%
MANUAL KARDEX 20 18,87%
SOFTWARE 20 18,87%
ESPECIALIZADO
MANUAL AGENDAS 18 16,98%
OTRO 10 9,43%
TOTAL 106 100%

Grafica 21. Herramientas utilizadas para bases de datos en agencias de
vigje.

=

= FORMATO EXCEL = MANUAL KARDEX

= SOFTWARE ESPECIALIZADO = MANUAL AGENDAS
= OTRO



El 35,85% de las Agencias de Viaje de la ciudad de Bucaramanga y el area
metropolitana utiliza como principal herramienta para el manejo de base de datos
de sus clientes el formato de Excel, el 18.87 % un software especializado, y el
9,43% un proceso manual(agendas) y 18,87% para proceso manual( kardex), lo
gue indica que las empresas de alguna u otra forma tratan de tecnificar y de buscar
practicidad en el almacenamiento de la informacién , lo que muestra que muy
probablemente las agencias de viaje estén interesadas en adquirir el servicio de

alquiler de software CRM

Pregunta tres. ¢Actualmente esta satisfecho con el proveedor del software que
esta utilizando su empresa para la administracion de la base de datos de los
clientes? Esta pregunta se realiza exclusivamente a las empresas que contestaron

afirmativamente al uso de una herramienta de software para su empresa.

Tabla 15. Demanda insatisfecha

RESPUESTA EMPRESAS PORCENTAJE
Sl 13 65%
NO 7 35%

Gréafica 22 . Demanda insatisfecha

=S| = NO

84




De las 20 agencias de viaje que dicen hacer uso de un software para manejar los
datos el 35% no esta conforme con el servicio que les esta prestando el proveedor
actual, por lo tanto estas agencias de viaje representan un mercado potencial para
el alquiler del software CRM, de manera que hay que establecer estrategias para
convencerlos de los beneficios del servicio que la nueva empresa esta dispuesta a

ofrecer.

Pregunta Cuatro. ¢(Qué presupuesto invierte anualmente su empresa en

desarrollo de innovacion tecnoldgica?

Tabla 16. Inversion en tecnologia

RANGO FRECUENCIA PORCENTAJE
Entre $0-$2.000.000 58 54,72%
Entre $2.000.001- 48 45,28%
$5.000.000
Entre $5.000.001- Mas. 0 0%
Total 106 100%

Tabla 17.Célculo de promedio del valor que pagan las agencias de viaje

actualmente.

Intervalo Suma Media #agencias de Total
viaje
$ 58
0-$2.000.000 2.000.000 | $ 1.000.000 $ 58.000.000
$2.000.001- $ 48
$5.000.000 7.000.001 | $3.500.001 $ 168.000.024
$
$5.000.001- mas 5.000.001 | $5.000.001 0 $ -
Totales 106 $ 226.000.024
promedio $2.132.076
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Gréfica 23. Inversion en tecnologia

0%

S

= Entre $0-$2.000.000 = Entre $2.000.001- $5.000.000 = Entre $5.000.001- Mas.

El 54,72% de las agencias de viaje de la ciudad de Bucaramanga y el area
metropolitana invierten en tecnologia entre un rango de $0 a $2.000.000 siendo
este el de mayor proporcion lo que indica que el precio del servicio de alquiler de
software CRM debe adaptase al presupuesto que la mayoria de las empresas
disponen en la adquisiciébn de nuevas tecnologias de manera que estan puedan

adquirirlo.
Pregunta Cinco. ¢Con qué frecuencia solicita asesoria especializada para el
manejo o la actualizacién de la herramienta de manejo de bases de datos en su

empresa?

Tabla 18. Frecuencia de inversion

FRECUENCIA RESPUESTAS PORCENTAJE
Trimestral 26 44,83%
Semestral 16 27,59%

Anual 16 27,59%
Total 58 100%
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Gréafica 24. Frecuencia de inversion

= Trimestral = Semestral = Anual

De las 58 agencias de viaje de la ciudad de Bucaramanga y el area metropolitana
gue utilizan un proceso técnico para la administracion de los datos de los clientes,
el 45% manifestd invertir o solicitar asesoria especializada para el manejo y/o
actualizacion de la herramienta de manejo de bases de datos de la empresa, de
manera trimestral , lo que indica que la frecuencia o interés de recibir este tipo de
servicios es alta y por lo tanto atractiva para el proyecto ya que es una variable de

importancia para la venta de los servicios de alquiler del software CRM.

Pregunta seis: ¢Cual es el principal factor que utiliza para pedir la asesoria

especializada?

Tabla 19. Factores mas incidentes en la decision de compra

1 2 3 4 5 TOTAL
PRECIO 37 21 0 0 0 58
CALIDAD 0 10 16 16 16 58




Continuacion tabla 19.

Factores mas incidentes en la decisién de compra.

GARANTIA 21 6 26 0 5 58
DISPONIBILIDAD 0 10 16 32 0 58
SERVICIO 0 11 0 10 37 58
TOTAL 58 58 58 58 58
Tabla 20. Factores que inciden en la decision de compra
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 79 10%
Calidad 132 16,71%
Garantia 136 17,22%
Disponibilidad 196 24,81%
Servicio 247 31,27%
Total 790 100%

Gréfica 25. De factores que inciden en la decision de compra

N

= Precio = Calidad

= Garantia

= Disponibilidad
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Segun los resultados obtenidos para las agencias de viaje, el principal factor que
incide al momento de la decisién de compra es el servicio y después la garantia,
estos dos factores brindan a la empresa las pautas necesarias para el enfoque que
sebe darse al servicio a prestar para que entre a competir en las agencias de viaje

del sector con un grado altamente diferenciador y eficiente.

Pregunta siete. ¢La informacion que usted dispone actualmente sobre sus

clientes, le ha permitido en el presente afio aumentar las ventas?

Tabla 21. Aumento de ventas de agencias de viaje

CONCEPTO RESPUESTAS PORCENTAJE

Si 49 46,23%
No 17 16,04%
No responde 40 37,74%
Total 106 100%

Gréfica 26. Aumento de ventas de agencias de viaje

46,23%

<

16,04%

=Si = No No responde

Para el 46,23% de las agencias de viaje de la ciudad de Bucaramanga, las ventas
han tenido un considerable incremento, gracias a la informacion que manejan de

sus clientes, en el caso de las agencias (37,74%) que no responde, es muy
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probable que también tengan este comportamiento en sus ventas. Para el proyecto
este dato obtenido es de vital importancia ya que esto indica que una de las
principales cualidades que se deben dar a conocer al mercado objetivo para
despertar el interés de compra resaltando la incidencia positiva que esta genera en

Sus ingresos.

Pregunta Ocho. ¢ Sabia usted que en el mercado existe un software CRM, el cual
es un programa de coémputo, que permite el manejo de las bases de datos de los

clientes de una forma préactica y eficiente para su empresa?

Tabla 22. Conocimiento del software

CONCEPTO AGENCIAS DE VIAJE PORCENTAJE
Si 19 17,92%
No 87 82,08%
Total 106 100%

Gréafica 27.conocimiento del software

17,92%
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82.08%

=Si = No
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El 82,08% de las agencias de viaje que respondieron el cuestionario, desconoce de
la existencia de un CRM por lo que se tiene una gran parte del mercado libre de
conocimientos de software lo que hara que vean el servicio como un producto
innovador que permitird ayudar a su empresa, esto puede usarse como una

estrategia para entrar en el mercado y mejorar la productividad de la empresa.

Pregunta Nueve. ¢ Al adquirir el Software CRM, qué mdédulos desearia que tuviera?

Tabla 22. Preferencia de modulos para el software
MODULO RESPUESTAS | PORCENTAJE

Opcion 1.Gestion de destinos e itinerarios, 38 35.85%
organizacion de agenda, control de
lamadas, seguimiento de  usuarios,
administracion de contactos.

Opcidn 2. Seguimiento de usuarios, gestion 30 28,30%
de destinos e itinerarios, administracién de
contactos, organizacion de agenda.

Opcién 3. Gestidn de destinos e itinerarios, 38 35,85%
gestibon de wusuarios, organizacion de
agenda, control de llamadas

Total 106 100%
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Gréfica 28. Preferencia de modulos para el software

= Opcion1 = Opcién2 = Opcién 3

Segun los resultados del cuestionario recolectados en las agencias de viaje, las
preferencias de médulos del software son muy similares lo que hace pensar que el
producto deberia tener la posibilidad de escoger los médulos a utilizar en el
momento de la decision de compra lo que haria al producto mucho mas competitivo

en el mercado, ya que seria exclusivo y adaptable a las necesidades de cada uno

Pregunta diez. ¢ Estaria dispuesto en adquirir un Software CRM, elaborado por una

nueva empresa en Bucaramanga?

Tabla 23. Intencion de compra

CONCEPTO AGENCIAS DE VIAJE PORCENTAJE.
Definitivamente si 66 62,26%
Probablemente si 11 10,38%
Definitivamente no 29 27,36%
Total 106 100%
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Gréfica 29. De intencion de compra del CRM

27,36%

7

62,26%
10,38%

= Definitivamente si = Probablemente si Definitivamente no

Entre las agencias interesadas y las probablemente interesadas en adquirir el
software hay un 62,26% lo que hace ver a la nueva empresa una gran posibilidad

de surgir en el mercado con dicho servicio.

2.4.3 Estimacion de la demanda. Basados en la informacion que se ha
recolectado, en la aplicacion del cuestionario; se pretende realizar la estimacion de
la demanda, mediante la técnica de la extra poblacion, para el primer afio de
demanda de la prestacion de servicios de generacion de software CRM en la ciudad
de Bucaramanga y el area metropolitana. Considerando que el comportamiento
observado en la prueba de campo estudiada se puede proyectar para el total de la

poblacion. Mediante los porcentajes obtenidos, se realiza el siguiente analisis.

La demanda efectiva es tomada de la informacion suministrada al contestar si estan
dispuestos a adquirir el servicio de alquiler de software CRM en la pregunta 10 del
cuestionario en donde, el 64,35% de las inmobiliarias y el 62,26% de las agencias
de viaje responden que definitivamente si compraria los servicios de la empresa
generadora de software CRM; y segun lo expresado en el mercado objetivo, la

poblacién en estudio corresponde a 115 inmobiliarias y 106 agencias de viaje en
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Bucaramanga y su area metropolitana; con esta informacién se estimara el nUmero

de servicios asi:

Cuadro 4. Inferencia estadistica

INFERENCIA ESTADISTICA PARA
AGENCIAS DE VIAJE

INFERENCIA ESTADISTICA PARA
INMOBILIARIAS

N=145 agencias de viaje

Al realizar el estudio se obtuvo que el
62,26% de las agencias definitivamente si
comprarian el producto.

145*62,26%= 90,27 aproximado a 90

N=259 inmobiliarias

Al realizar el estudio se obtuvo que el
64,35% de las agencias definitivamente si
comprarian el producto.

259*64,35%= 166,66 aproximado a 166

Conclusién: de las 145 agencias de viaje de
Bucaramanga y su area metropolitana 90
compraria el servicio lo cual es muy
favorable para la creacion de la empresa
generadora de software CRM

Conclusiéon: De las 259 inmobiliarias de
Bucaramanga y su area metropolitana 166
compraria el servicio lo cual es muy
favorable para la creacion de la empresa
generadora de software CRM

Cuadro 5. Tamafo del mercado potencial

AGENCIAS DE VIAJE

En Area

Metropolitana,

Bucaramanga y su

segun los datos
obtenidos en la pregunta 4 de la
encuesta y el promedio calculado en la
tabla 5, se obtuvo que en promedio una
agencia de viajes invierte $ 1.995.652
en tecnologia al afio. Si 90 agencias
adquieren el servicio quiere decir que
se venderian

en el afno

$179.608.680

primer

INMOBILIARIAS
En Bucaramanga Yy su area
metropolitana, segun los  datos

obtenidos en la pregunta 4 de la
encuesta, en promedio una inmobiliaria
invierte $2.132.076 en tecnologia al
afio. Si 166 inmobiliarias adquieren el
servicio quiere decir que en el primer
afio se venderian $ 353.924.616
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2.4.4 Proyeccion de la demanda. La proyeccion de la demanda se realizara con
base a la técnica del método de valor presente a futuro, para ello se tiene como
referencia el factor de crecimiento del sector servicios que es el sector al que
pertenecen la poblacion objetivo de la investigacion es decir las empresas agencias
de viaje e inmobiliarias.

A continuacion se emplea la formula valor presente a futuro:

VF =VP(1+ i)t

Donde:
VP: demanda efectiva.
I: factor de crecimiento del sector servicios.

t : tiempo en afos .

Para el tamafio del mercado que se obtuvo en el andlisis de datos de los resultados
del cuestionario se obtuvo un estimado en ventas en el primer afio para agencias
de viaje de (Ciento setenta y nueve millones seiscientos ocho mil seiscientos
ochenta ) $ $179.608.680MCTE

Esto proyectado a 5 afios segun el indice de crecimiento del sector que fue de 5.4%
para el afio 2013, por los datos obtenidos de la pagina 5y 6 del archivo de la DIAN
para participacion por sectores en el crecimiento del PIB, de los trimestres 1y 2 del

afio 2013, nos permite identificar una demanda estimada asi®

54 DANE, boletin para el segundo semestre de 2013, ( en linea) consultado el 13 de septiembre de
2014, disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/bolet_PIB_lltrim13.pdf
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Tabla 24. Proyeccion de la demanda agencias de viaje

VENTAS CRECIMIENTO 5.4% | VALOR ESTIMADO
ANO 1 $ 179.608.680 $ 179.608.680
ANO 2 $ 179.608.680 $ 9.698.869 $ 189.307.549
ANO 3 $ 189.307.549 $ 10.222.608 $ 199.530.156
ANO 4 $ 199.530.156 $10.774.628 $210.304.785
ANO 5 $210.304.785 $ 11.356.458 $221.661.243

Para el tamafio del mercado que se obtuvo en el analisis de datos de los resultados

del cuestionario se obtuvo un estimado en ventas en el primer afio para las

inmobiliarias de (trescientos cincuenta y tres millones novecientos veinticuatro mil

seiscientos diez y seis) $353.924.616MCTE. Esto proyectado a 5 afios segun el

indice de crecimiento del sector que fue de 5.4% para el afio 2013, por los datos

obtenidos de la pagina 5 y 6 de los archivos de la DIAN para participacion por

sectores en el crecimiento del PIB, de los trimestres 1y 2 del afio 2013, nos permite

identificar una demanda estimada asi.>®

Tabla 25. Proyeccién de la demanda en inmobiliarias

VENTAS CRECIMIENTO 5.4% | VALOR ESTIMADO
ANO 1 $ 353.924.616 $ 353.924.616
ANO 2 $ 353.924.616 $19.111.929 $ 373.036.545
ANO 3 $ 373.036.545 $20.143.973 $ 393.180.519
ANO 4 $ 393.180.519 $21.231.748 $ 414.412.267
ANO 5 $414.412.267 $22.378.262 $ 436.790.529

55 DANE, boletin para el segundo semestre de 2013, ( en linea) consultado el 13 de septiembre de

2014, disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/bolet_PIB_IItrim13.pdf

96




2.5 OFERTA O COMPETENCIA

En analisis de la oferta se hace por medio de fuentes secundarias en forma de
Benchmarking, como un proceso sisteméatico y continuo para evaluar
comparativamente los productos, servicios y procesos de trabajo en organizaciones.
En la ciudad de Bucaramanga existe competencia indirecta como son aquellos
trabajadores independientes que no tienen empresa legalmente constituida ademas
de las empresas que se dedican a actividades informaticas pero que actualmente
no ofrecen el servicio de alquiler de software CRM, algunas lo ofrecen para compra,
mas no como uso o arriendo.

Sin embargo la oferta 0 competencia se determind a partir de la encuesta de
demanda en la pregunta nimero 3 en donde se interrogo cual era el proveedor
actual de software CRM, y se realiz6 una investigacién del mercado de oferta de
servicios similares al que se pretende ofrecer y como resultado se obtuvo como
principales competidores a: Sistemas y computadores, Profitine y QUALITY
SOFTWARE S.A.S

Cuadro 6. Analisis de la competencia

Descripcién: Sistemas y Computadores S.A. es una compafia de ingenieria
que presta servicio a través de outsourcing, que genera soluciones
informaticas integrando diversas areas del conocimiento, en constante

busqueda de liderazgo para la satisfaccion de necesidades de entidades
publicas y privadas nacionales e internacionales.
Servicios que ofrece:

Impuestos de vehiculos: El sistema IUVA permite el funcionamiento
automatizado de la liquidacion 'y recaudo de  impuestos
Transito y transporte: Es un Sistema que le permite a las Direcciones de
Transito la liquidacion, control de impuestos y suministro de informacion
Inforegistro: Realiza la liquidaciéon del Impuesto de Registro en forma
automatizada y Genera el recibo de pago o Boleta Fiscal como comprobante
del movimiento
Infoconsumo: Tiene como politica satisfacer las necesidades y requerimientos
de las Entidades Departamentales, a través de la automatizacién de los
procesos que controlan los productos gravados con impuesto al consumo,
mediante una continua actualizacion legal y tecnoldgica del sistema

Sistemas y computadores

97



Continuacion cuadro 6. Anélisis de la competencia.

Fortalezas:

La empresa tiene 35 afios de estar en el mercado. Y cuenta con un equipo
de mas de 1000 empleados con presencia en el territorio nacional y 4
centros de produccién con sedes en Bogotéa y Bucaramanga.

Es una de las empresas con mayores ventas en Santander en aspectos

ﬂ de tecnologia, con unos ingresos operacionales para el 2012

x de$76.985.000.000.

9,: Es una empresa desarrolladora de software y esta direccionada

'5 especialmente hacia impuestos de vehiculos. Actualmente maneja el

% recaudo de impuestos en Santander, Caqueta, Norte de Santander,

8 Risaralda y Sucre.

>_

) Debilidades:

<§‘: Al ser una empresa tan grande, el servicio que se ofrece se realiza de

E forma macro y no es su nicho de mercado la pequefia y mediana

D empresa.

@ Se enfoca en desarrollos de software ajenos al CRM, como contable,
inventarios, etc.
Outsourcing, se enfoca en manejo de areas funcionales o de tareas de la
empresa, mas no en el servicio de alquiler de software de una
herramienta como tal.
Descripcidn: ProfitLine es una empresa ubicada en la ciudad de Bogota y
con sucursal en Bucaramanga, es una compafiia dedicada a brindar
soluciones de Outsourcing o Tercerizacion de Procesos de Negocio
brindado los siguientes servicios:
Servicios que ofrece: Outsourcing en Ventas y Servicio al Cliente
Trade Marketing y acompafiamiento a Fuerzas de Ventas
Outsourcing de Recaudo de Cartera

w Servicios tipo Back Office

% Fortalezas:

= Ofrece diversas aplicaciones y servicios para la realizacién de tareas de

% Ia_s empresas. . _ _

g Alianzas estratégicas con SAP Andina y del Caribe y su canal MQA, a fin

de implementar soluciones en cada uno de los sistemas incluye el CRM.
Debilidades:

Las principales oficinas se encuentran en Bogota, en la ciudad de
Bucaramanga hay una sucursal, esto hace que el servicio en ocasiones
no sea personalizado o que se presenten mas inconvenientes en cuestion
de seguimiento de la calidad y garantia.

El software que arriendan es software especifico y predeterminado, mas
no adaptado a las necesidades de cada empresa.
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Continuacion cuadro 6. Andlisis de la competencia

QUALITY SOFTWARE S.A.S

Descripcion:

Es una empresa especializada en la integracion y desarrollo de
soluciones tecnoldgicas para el apoyo de los procesos empresariales.
Esta orientada al logro de la sostenibilidad del negocio en compairiias de
diferentes sectores de la economia, con necesidades de informacion
sistematizada, manejo de altos volumenes de informacion, procesos
complejos, integracién de informacion generada desde diferentes fuentes
logrando que los clientes cuenten con informacion confiable y en linea.
Su oficina principal est4 ubicada en Bogota

Servicios que ofrece:

CRM CAS génesis Word. Es un software para el manejo de datos de los
clientes y mantener su fidelidad con los clientes.

Software contable

Solucion de inventarios

Entre otros

Fortalezas. La empresa cuenta con una amplia trayectoria e
infraestructura. Principalmente en la ciudad de Bogota

Ofrece una amplia gama de soluciones tecnoldgicas para los problemas
de manejo de bases de datos e inventarios.

Debilidades: El software que usa la empresa solicita unos
requerimientos tecnol6gicos a los cuales no todos tienen acceso dado el
alto costo de esos requerimientos.

El valor del software asciende a los $12.000.000.

La empresa tiene derecho al uso de la informacion de la base de datos
después de un tiempo de permanencia en el mismo.

Adicionalmente se consulté en la Camara de Comercio de Bucaramanga el nUmero

de empresas registradas y se encontré que Actualmente en Bucaramanga y el area

metropolitana cuenta con 1427 empresas que se encuentran en el sector

informacion y comunicaciones, de las cuales 306 estan en el subsector desarrollo

de sistemas informaticos (planificacion, analisis, disefio, programacion, pruebas)

consultoria informatica y actividades relacionadas. ¢

A pesar de que existe ese niumero de empresas, realmente son muy pocas las que

generan software CRM y no se obtuvo informacion en donde se supiera que lo

alquilan para uso Unicamente, asi mismo es importante tener en cuenta que las

56 Camara de Comercio de Bucaramanga, datos obtenidos en visita realizada en Agosto de 2013.
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empresas que generan este software no estdn radicadas en la ciudad de
Bucaramanga simplemente son sucursales de empresas que estan ubicadas en

otras ciudades como Bogota y Medellin.

2.5.1 Analisis de la Situacién. En la exploracion del mercado local, en busca de
empresas generadoras y prestadoras de un servicio similar al que se pretende
ofrecer y la investigacion empresas que ofrezcan la implementacion de
herramientas tecnoldgicas y software, encontramos que la oferta de servicios de
software CRM en la ciudad de Bucaramanga bajo las caracteristicas del producto

que se pretende ofrecer es muy poca.

Actualmente existen empresas como: Sistemas y computadores, Profitline y
QUALITY SOFTWARE S.A.S, que ofrecen la creacién de software para su
comercializacion, mas no el alquiler del mismo, el software especifico que se va a
crear, aun no se ha encontrado con las mismas caracteristicas en el mercado local,
dentro de las empresas legalmente constituidas, siendo esto una gran ventaja para

la nueva empresa, al incursionar en el mercado local.

2.6 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Para la realizacion del proyecto se hizo una cuantificacion de la demanda y la oferta
se realiz6 utilizando benchmarking, por ende en la investigacion se tomaron como
hechos, los datos de la pregunta 10 del cuestionario en donde se dice si estaria
dispuesto adquirir el software y se encontré una gran aceptacion del mercado, dado
gue de las 106 y 115 empresas encuestadas, 66 y 74 respondieron de manera

afirmativa adquirir este servicio.
Actualmente existen algunas empresas que cuentan con agentes que visitan las

empresas en Bucaramanga y su area metropolitana ofreciendo software contable,

o de tipo financiero, asi como de uso interno de las empresas para manejos de
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inventarios. Estos software los deben comprar a un alto precio y no existe la figura
de arriendo lo que genera una gran ventaja a las empresa que se pretende
incursionar en el mercado.

En el proceso de realizacion de las encuestas a las agencias de viaje e inmobiliarias
de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana, el principal factor por el que
los encuestados no estan a gusto con el uso de las herramientas existentes, es
porque después de compradas a altos costos, generalmente al poco tiempo estos
software estan desactualizados y se ven obligados a comprar las actualizaciones e
invertir mas dinero en los mismos. La gran ventaja de la nueva empresa sera la del
arrendamiento del software, lo cual no solo lo hace accesible sino que los clientes
podran tener el acceso constante a las actualizaciones y no tendran que pagar

cargos adicionales por los cambios y mejoras que se hagan en él.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales de comercializacion. Los canales de
distribucion son los encargados de llevar los productos al mercado, de ponerlos a la
disposicion del consumidor e intermediarios para su adquisicion. En los canales de
distribucidn existe una interaccién entre fabricantes, intermediarios y consumidores,
Segun sean las etapas de propiedad que recorre el producto o servicio hasta el

cliente, asi sera la denominacién del canal.

A continuacién los principales canales actuales de comercializacion:
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Grafica 30.Canales actuales de comercializacion.
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2.7.2 Ventajas y desventajas de los diferentes canales de distribucién

Ventajas:

» La estructura actual de los canales de comercializacion permite que los productos
lleguen a un mayor niumero de negocios y establecimientos (Fuerza de venta),
alcanzando asi una distribucién intensiva, ideal para que los productos penetren
adecuadamente en el mercado.

» Contribuyen en la reduccion de los costos de los productos debido a que facilitan
el almacenamiento, transporte, etc.

» Intervienen en la fijacion de precios, aconsejando el mas adecuado.

» Permiten que los agentes distribuidores participen activamente en las actividades
de promocion y publicidad.

» Hacen llegar los productos a lugares de dificil acceso y poco rentables al
fabricante.

Desventajas:

» La rentabilidad es poca debido a los numerosos intermediarios que intervienen en

el proceso de comercializacion.
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» Ante la diversidad de productos ofertados por cada mayorista, los esfuerzos
promocionales y publicitarios deben redoblarse para contrarrestar la falta de

empefio que se coloque en el proceso de venta de los productos.

2.7.3 Seleccién de los canales de comercializacion

De acuerdo al analisis realizado de los diferentes canales de distribucion, como la
nueva empresa ofrecerd un servicio, el canal de distribucion sera directo, de
empresa a cliente para lo cual se escoge la siguiente estructura de distribucién del

servicio.

Esquema canal de distribucién escogido:

SERVICIO NUEVA EMPRESA :> CLIENTE: AGENCIAS DE VIAJE E
INMOBILIARIAS

Caracteristicas del canal escogido

» Este canal de comercializacion se escogié porque no usa intermediarios para el
contacto entre el prestador del servicio y el cliente

» Al realizar la venta del servicio de manera directa se evitan costos innecesarios
» La calidad del servicio ofrecido depende exclusivamente de la empresa que lo
ofrece

» Al no haber intermediarios, se genera un mayor control en el proceso de ventas y
mas cercania en la relacion con el cliente

» De igual forma se hace mucho mas oportuna la atencion a los requerimientos de
los usuarios

> La expansion de la empresa depende netamente del desarrollo de los servicios
prestados y su expansion territorial esta limitada a esto. Sin embargo en el caso de
esta empresa, al usar herramientas de tipo tecnoldgico, esta razén no seria un

atenuante de expansion.
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2.8 PRECIO
2.8.1 Andlisis de precios de la competencia

Cuadro 7. Andlisis precios de empresas generadoras de software CRM

EMPRESA SERVICIOS Y PRECIOS
COMPETIDORA

El precio corresponde al alquiler de una plantilla estructurada sin
posibilidad a cambios en los mddulos y varia en razén del nimero de

personas que usan simultaneamente el CRM

SOETWARE EN LiNEA Sugar CRM de 1 a 10 personas $360.000 al afio.
Sugar CRM de 11 a 25 personas $720.000 al afio.
Sugar CRM de 26 a 50 personas $1.500.000 al afio.
Sugar CRM de 50 a 100 personas $2.500.000 al afio.

Sugar CRM de 100 a 200 personas $6.000.000 al afio.5’

IBP — International Venden un software de arranque para empezar por un monto de
Business Partner $12.000.000.

Mensualmente hay que pagar $100.000 por cada usuario. Se hace
contrato a un afio y luego se renueva la licencia del software por un
monto no mayor a 1.000.000

Esta informacién fue suministrada por Maria Catalina Asesora
Comercial

57 Software en linea, ( en linea) consultado el 3 de Noviembre de 2014 y disponible en las pagina:
http://www.softwareenlinea.com/crm.html

104



2.8.2 Estrategias de fijacién de precios. Para establecer los precios de los
servicios de la nueva empresa, se consideraran variables en el mercado como: la
demanda asociada a los diferentes niveles de precios, precios de la competencia
para servicios iguales, los costos y utilidad esperada; considerando el precio, la
herramienta mas importante para lograr que los clientes (agencias de turismo)
despierten el deseo de compra y adquieran los servicios ofrecidos por la empresa.

La fijacion de los precios del servicio tiene como fin alcanzar los siguientes objetivos:

» Posicionar una buena imagen del servicio en el mercado.
» Penetrar en el mercado objetivo.
» Aumentar la demanda de tecnologia es decir del software CRM por parte de las

agencias de viaje.
A través de precios justos accequibles y confiables, utilizando estrategias de

costos y teniendo en cuenta factores como: cliente, competencia, la demanday los

objetivos de marketing.
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Cuadro 8. Factores a tener en cuenta en la asighacion del precio del software
CRM.

FACTORES A TENER EN CUENTA EN LA ASIGNACION DEL PRECIO DEL
SOFTWARE CRM.

Los costos son una variable importante en la asighacién de
COSTOS precios, por lo tanto, los precios deben ser superiores a los costos
a los que se incurren para el desarrollo y venta del servicio o por
lo menos llegar al punto de equilibrio con el fin de evitar pérdidas.

En la ciudad no hay competencia representativa, que ofrezca el
servicio de arriendo o alquiler del CRM, existen varias empresas
gue ofrecen soluciones similares pero comprando el software. Lo
gue resulta un beneficio para penetrar en el mercado y establecer
COMPETENCIA |el precio segun las capacidades y los recursos con los que
cuentan los futuros clientes, sin embargo hay que tener en cuenta
las politicas de precios y el comportamiento de la competencia a
nivel nacional en el mercado para lograr entrar a competir sin
correr riesgos y evitar la pérdida de clientes

La demanda del servicio va ligada al precio, si se ofrecen precios
justos aumentan los consumidores por lo tanto hay que mantener
un precio que satisfaga las necesidades y deseos del cliente y
los objetivos de la empresa.

DEMANDA

Los objetivos de marketing son posicionarse en el mercado como
un excelente empresa que ofrece los mejores servicios software
CRM para ello el precio es una herramienta que se debe
considerar para dar a conocer la empresa y aumentar la demanda
del producto, por lo tanto los precios a asignar deben ser
atractivos para el cliente.
Los precios deben ser bajos pero que permitan adquirir una buena
rentabilidad de manera que se alcancen las metas financieras,
econémicas Yy de calidad de la empresa.

OBJETIVOS DE
MARKETING

Los clientes son de vital importancia en la asignacion de precios,
la encuesta permite identificar de manera subjetiva la inversion
gue realizan las agencias de viaje e inmobiliarias en

CLIENTE actualizacién tecnoldgica, el comportamiento de compra,
capacidad de pago y demas variables para poder establecer
precios que sean atractivos y satisfagan sus necesidades y
deseos.
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PRECIOS BASADOS EN EL COSTO

Siendo el factor costos la base para la asignacion de precios, para su calculo se
tendra en cuenta el costo total generado en la prestacion del servicio y el porcentaje
de utilidad esperada.

Aplicando la siguiente formula tendremos:

PV = Costo / (1 — % de la Utilidad esperada)

También se tendrd en cuenta el valor ponderado de inversion en almacenamiento
de informacion de clientes por parte de las agencias de viaje e inmobiliarias, dato

obtenido en la encuesta.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos

» Informar al consumidor de la existencia de los servicios disponibles, los
beneficios, caracteristicas, con el fin de despertar el deseo de alquiler del servicio
de software CRM.

» Persuadir al cliente de los atributos del servicio creando una necesidad de
adquisicion, manteniendo a su vez el recuerdo de donde puede adquirirlo.

» Incursionar en el mercado mediante el estimulo y motivacion a los consumidores
utilizando diferentes estrategias publicitarias (Por ejemplo, afiches, eventos
promocionales, prensa, correo e internet).

» Consolidar la presencia de la empresa como una empresa que ofrece servicios
de alta calidad, exclusividad asegurando en sus clientes confiabilidad y fidelidad a

la marca.
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2.9.2 Logotipo

Gréfica 31. Logotipo

DSOFT SOLUTIONS

o 2y o e

Software a la medida, empresa competitiva

Nombre del software All power SoftSolutions

El logo es alegre, simboliza entusiasmo, muestra la elegancia y sofisticaciéon que
implica para las empresas que deseen adquirirlo asi como también el desarrollo y
la innovacién. Las letras son sistematicas y representan la seriedad de la empresa

y a su vez la flexibilidad del software, asi como la capacidad de adaptarse.

El simbolo asemeja el boton de power (encendido) en los equipos tecnoldgicos lo
gue nos dice que es un software y los engranes nos dicen que es algo que hace
que todo marche bien, su capacidad de adaptacion y compenetracion, el manejo de
la informacién al alcance de una herramienta tecnologica que permite medir de

manera estadistica los datos que se requieran, en el momento que se requiera.

Teniendo en cuenta que los colores son utilizados en la publicidad para trasmitir
ciertos sentimientos y sensaciones se eligieron dos colores en el disefio del logotipo
(azul y naranja) con el fin de trasmitir un mensaje positivo y completo del servicio

al subconsciente de los clientes.

108



A continuacién se describe cada uno de los colores y la funcionalidad en el logo:

El naranja es un color alegre. Llama la atencion. Este color le hace sentir méas
comprensivo con los defectos de los demas. El naranja estimula la mente, perfecto
antidepresivo. Es ideal para el espiritu. Las palabras claves del color naranja son:

energia, alegria, felicidad, atraccion, creatividad.

El azul es un color fresco y tranquilizante y se le asocia con la mente. Hace sentir
relajado y tranquilo. Ejerce como un fuerte sedante sobre la mente. El azul ayuda a
controlar la mente, a tener claridad de ideas y a ser creativos. Palabras claves del
color azul: estabilidad, lealtad, confianza, sabiduria, inteligencia, fe, verdad,
eternidad, conocimiento, integridad, poder, seriedad y entendimiento. El color negro

y blanco de las letras, trasmiten elegancia y sofisticacion.

2.9.3 Slogan

“Software a la medida...... empresa competitiva”

Esta frase hace alusién a la modalidad de software que se maneja, el software es
100% adaptable a la empresa, llena las expectativas dado que se construye acorde
a sus necesidades y al cumplir con sus expectativas hace que la empresa sea mas
competitiva.

2.9.4 Analisis de medios. Los medios implican el desarrollo de un plan general
para instrumentar las estrategias de una compaiiia, con la finalidad de traducir las
metas de mercadotecnia en tacticas publicitarias. No importa qué tan grande sea el
presupuesto, la publicidad sélo tendra éxito si los anuncios captan la atencion y se

comunican bien.

109



Perfiles de los principales tipos de medios:

La Television: Es considerado el primer medio de entretenimiento para millones de
personas y por todo su potencial como un medio de informacién y por ende un medio

excelente para la publicidad.

v Ventajas de la TV: Buena cobertura de medios masivos; bajo costo por
exposicion; combina imagen sonido y movimiento; atractiva para los sentidos.

v Limitaciones: Costos absolutos elevados; gran saturacion; exposiciéon efimera,
menos selectividad del publico.

El Periddico: El periddico es uno de los medios de comunicacion de excelencia o
el mas importante de la sociedad, ya que la mayoria de la poblacion adulta leen un
periodico diariamente, al ver un anuncio en particular. Pero lo mas importante no es
el numero de lectores, sino la atencion y el valor que la audiencia de la prensa le

confiere a los anuncios.

v'Ventajas: Flexibilidad, actualidad, buena cobertura del mercado local, alta
aceptabilidad y credibilidad. Todos los anuncios pueden ilustrarse y describirse
detalladamente.

v’ Limitaciones: Vida corta, baja calidad de reproduccion, pocos lectores del mismo

ejemplar.

Radio: Hoy en dia la radio continla como medio sobresaliente de publicidad y
fuente de entretenimiento popular, la mayoria son aparatos portatiles, lo cual hacen

gue este sea el Unico que se mueve junto con la audiencia.

v Ventajas: Buena aceptacion local, alta selectividad geogréafica y demografica,
bajo costo.

v’ Limitaciones: Solo audio (no contiene visuales), exposicion efimera, no existe una
publicacién impresa, su anuncio se trasmite y luego se pierde. Publicos

segmentados.
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Revistas: Las revistas reflejan los cambios en los estilos de vida, mayor libertad
sexual, mayor interés y participacion en los deportes, mas mujeres en la fuerza
laboral, viajes mas faciles y frecuentes, todas estas cosas encuentran su expresion

en las revistas actuales.

v Ventajas: Alta selectividad geogréafica y demogréfica; credibilidad y prestigio;
reproduccion de alta calidad; larga vida y alta posibilidad de varios lectores del
mismo ejemplar.

v’ Limitaciones: Es necesario comprar el espacio para un anuncio con mucha

anticipacion; se incurre en un costo elevado; no hay garantia de ubicacion.

Correo directo: Servicio que permite mandar mensajes escritos y visuales a otros

usuarios conectados a la red y que dispongan de una direccion electronica.

v Ventajas: Alta selectividad de publico, flexibilidad, no hay competencia publicitaria
dentro del mismo medio, permite la personalizacion.

v Limitaciones: Costo relativamente por exposicidn; imagen del “correo chatarra”.

2.9.5 Seleccion de medios. Basicamente para la seleccibn de los medios

publicitarios se tendra en cuenta los siguientes aspectos:

v' El alcance, frecuencia y el impacto del medio.

v Momento de presentacion en los medios.

De acuerdo al andlisis anterior, se utilizaran los siguientes medios para la promocién

del producto:

Lanzamiento oficial: Se realizara el lanzamiento con cufias publicitarias realizadas
por los diferentes medios de redes sociales como Facebook, twitter y correos

electrénicos y una campafa de expectativa por medio de una valla publicitaria
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La empresa realizara también el dia del lanzamiento un coctel especial, donde se
expondran los diferentes servicios a las agencias de viaje e inmobiliarias. Este
lanzamiento se hara en un sitio apropiado con una buena atencion, musica
agradable, pasa bocas, se repartiran detalles con informacion de la empresa y de

los servicios con el fin de crear recordacion de la marca para cierres de negocio.

Correo directo: Se haran llegar folletos con la principal informacion de la empresa
y los servicios, los cuales seran entregados personalmente para realizar la debida

explicacion del servicio.

Internet: utilizar este medio para emitir cortos mensajes pero persuasivos en las
principales paginas visitadas por el consumidor. (Facebook, twitter), asi como
canales masivos de ventas como Groupon, Despegar, Amazon, Mercadolibre entre
otras

2.9.6 Estrategias Publicitarias. Es necesario elegir estrategias publicitarias
adecuadas para lograr llegar al cliente, es por eso que en su disefio se deben
tomar decisiones acertadas con respecto al mensaje que se desea trasmitir, el
publico objetivo, el presupuesto, el disefio del mensaje, los medios que se van a
utilizar asi como el cuando y durante cuanto tiempo se va a comunicar para obtener

los resultados esperados.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocidn. No cabe duda que para lograr el
éxito y objetivos de publicidad se debe contar con un gran presupuesto con el fin de
dar a conocer la nueva empresa con Sus Nuevos servicios, saberlos invertir en
medios publicitarios que llenen las expectativas y que en verdad impacten en la
mente y comportamiento del consumidor, despertando deseos de compra y

fidelidad a la marca de la empresa.

2.9.7.1 De lanzamiento. Para el proceso de lanzamiento del servicio se pretende

realizar una campafia publicitaria de expectativa utilizando vallas publicitarias,
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publicidad en las paginas que frecuentas las empresas en internet y otros medios
con los que se informara al mercado la llegada de un nuevo servicio utilizando
imagenes y mensajes que hagan que los clientes recuerden la marca, pero sin
entrar al detalle de qué se trata exactamente, pues lo que se pretende es

precisamente generar la expectativa ante los consumidores.

Tabla 26. Presupuesto de la campafa de expectativa
MEDIO TIEMPO COSTO EMPRESA A CONTRATAR

PROMEDIO

Vallas y vallas
Cra 24 No 11-56 SAN

Alquiler del punto | 1 meses $900.000 | cRANCISCO
de valla BUCARAMANGA -
Santander
Tel: 6328889 Fax: 6343887
Impresién de valla Vallas y vallas
publicitaria Cra 24 No 11-56 SAN
$1.000.000 | rANCISCO
Formato de 2 vallas BUCARAMANGA -
laterales: cada una Santander
de 3.00 Mt de largo x Tel: 6328889 Fax: 6343887

2.00 Mt de altura

lluminacién para
exhibicién nocturna.
Costo total de la $1.900.000

inversion

Posteriormente se realizara el lanzamiento oficial del servicio, se hara en un
espacio cerrado es decir en un club, saldn o restaurante, de manera que el ambiente

sea agradable y sea muy familiar, decorado con la marca de la empresa y al cual
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seran invitadas las principales agencias de viaje e inmobiliarias de Bucaramanga y

su area metropolitana.

Tabla 27. Presupuesto lanzamiento oficial

ELEMENTO DESCRIPCION COSTO PROVEEDOR.
UTILIZADO
Tarjetas de | 300 unidades $300.000 | Pix-center
invitacion
Alquiler del |2 horas de $700.000 | Club campestre
salon, club alquiler
Bebidas y pasa | No aplica $2.000.000 | Particular
bocas
Musica sonido 2 horas de $300.000
alquiler
Detalles 300 $360.000 | Pix-center
Meseros 5 $200.000 | Club campestre
Decoracién No aplica $200.000 | Pix-center
Pendones y | 2 pendones $300.000 | Pix.center
demas publicidad
Total inversion $4.360.000

Tabla 28. Total inversion lanzamiento

Presupuesto de camparfa de expectativa $1.900.000
Presupuesto lanzamiento oficial $4.360.000
Total costo de lainversién $6.260.000
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2.9.7.4 Publicidad de operacién. Para realizar promocion a la nueva empresa se
tendran estrategias como, realizar una pagina web, promocionar la empresa por las
diferentes redes sociales, Facebook y twitter, entre otros, también se realizara
publicacion de la empresa en el directorio telefénico de la ciudad, publicidad en

periddico local 1 vez al mes, asi como material publicitario que sera entregado a los

prospectos por medio de folletos y lapiceros.

Tabla 29. Publicidad operacion

;Iljpb()licidac(ije Cantidad ?J/r?:'([)arrio Valor total Caracteristicas
. Lapiceros con marca Yy
Lapiceros 200 $ 800 $ 160.000 eslogan de la empresa.
Los folletos contienen la
Folletos 1000 $ 250 $ 250.000 | informacién relevante de la
empresa y del servicio.
Publicidad Este medio de Publicidad va
en directorio enfocado a aquellos
virtual 1 $ 1.158.000 $ 1.158.000 | empresarios que visitan este
paginas medio para contactar
amarillas proveedores.
Pagina web clentos consegur mformacion
de la 1 $ 3.000.000 $ 3.000.000 de la empresa desde cualquier
empresa
lugar del mundo.
Es una red social que facilita y
Publicidad promueve oportunl_dades de
paga en 1 $1.432.000(  $1.432.000| 10900 ¥ permite - dar a
Facebook conocer la empresa a un
mayor numero de personas y
empresas.
Costo total
dela $6.000.000
inversion
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3. ESTUDIO TECNICO

El estudio del tamafio del proyecto, es indispensable para demostrar la viabilidad
técnica de la empresa. El analisis de los resultados obtenidos en el estudio de
mercados, ayudara a determinar el personal requerido para realizar la prestacion
del servicio y las necesidades de capital y mano de obra requerida para ejecutar el

proyecto.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto esta determinado por diferentes factores entre los que se
encuentra: el capital disponible para invertir, la mano de obra y las tecnologias
disponibles en el mercado ademés de los costos de inversion y operacion por lo
tanto el tamafo del proyecto se definird en que genere la maxima utilidad y

productividad.

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. En el caso de la nueva empresa, el
tamafio del proyecto se refiere a la capacidad de produccion y de servicios que la
empresa podra ofrecer durante cada uno de cinco afos del horizonte de vida
proyectados, segun las capacidades que tendra la empresa.

Se calcula con base en la cantidad de alquileres de servicios de software CRM
prestado en un periodo especifico, en este caso anualmente y se expresa en la
capacidad de prestacién del servicio y para esto se tienen en cuenta factores como:
el mercado, recursos econémicos, recursos tecnoldgicos, manos de obra, insumos
(materias primas), entre otros, que permitan determinar la capacidad real de

prestacion del mismo.
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3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto

v’ La demanda: de acuerdo al estudio de mercados realizado se obtuvo que 74 de
las 259 inmobiliarias y 66 de las 145 agencias de viajes existentes en la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana tienen una intencion de adquirir el servicio de
la empresa, siendo este el punto de referencia para determinar el tamafio del

proyecto. Esta informacién se obtuvo de la pregunta 10 de la encuesta realizada.

v Suministros e insumos: Para el desarrollo del proyecto los suministros e
insumos son de poca importancia puesto que la razén de la empresa es la
prestacion de un servicio que se basa en recursos tecnoldgicos y las habilidades y

conocimientos del talento humano.

v  Tecnologia y equipos. Para el desarrollo del proyecto y la buena prestacion del
servicio se requiere de recursos tecnologicos tangibles como computadores,
portétiles, teléfonos, celulares e intangibles como sistemas y programas
informaticos para desarrollar y disefiar los diferentes Software CRM. Colombia
actualmente cuenta con empresas que importan y comercializan tales equipos,
ademas las ventajas por la apertura de nuevos acuerdos comerciales con paises
creadores de tecnologia facilitan la adquisicion de estos recursos a bajo costo vy

con mayor facilidad.

v'Recursos humanos: Para la generacién del software es necesario contar con los
servicios de un Programador software, en la ciudad de Bucaramanga existen varias
universidades que cuentan con carreras afines a estos perfiles, también se
necesitaria el apoyo para el area administrativa de un gerente y auxiliar contable,
para la gerencia se podria contar con uno de los estudiantes que estan
desarrollando el proyecto, que estudian en la UIS la carrera de Gestibn empresarial
y para el cargo de auxiliar buscar un tecnologo empresarial de la UIS. Para el area
comercial personal idéneo para el cargo con experiencia comercial y alguno de los

miembros del equipo desarrollador del proyecto empresarial.
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v’ Localizacion:_el proyecto tiene la ventaja que no requiere de una planta, ni de un
area grande para la instalacion, sin embargo es importante que exista una oficina
donde el personal interactle y trabaje en conjunto para una mejor prestacion del

servicio.

v'Recursos financieros: para realizar el proyecto se requieren algunos equipos
tecnoldégicos adecuados que permitan generar el software y recursos basicos de
oficina, también hacer algunas inversiones en licencias, pero en su mayoria los
programas que se usaran son software libre. Los capitales se obtendran de los
recursos propios del equipo creador de la empresa y lo que falte se obtendra por
medio de un préstamo a una entidad bancaria que ayudan a la creacion de nuevos

proyectos como: Banco Av-villas, Banco popular, Bancolombia entre otros.

3.1.3 Capacidad del proyecto. El principal factor que determina la capacidad del
proyecto para la generacion de software es la cantidad de servicios que se pueden
generar en determinado tiempo, por lo tanto se debe contar con el suficiente nimero
de desarrolladores que permitan ofrecer un servicio adecuado y de excelente
calidad.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada por linea de producto o servicio. La capacidad
total disefiada del proyecto se refiere al posible nivel maximo de la prestacion del
servicio con relaciéon a la capacidad, capital y personal capacitado para realizar los
desarrollos.

Un desarrollador, mensualmente esta en capacidad de generar 15 servicios para
una produccion de 1 servicio por cada 2 dias, sin embargo se toma un dia cada tres
dias para dedicarlos al servicio técnico y de mantenimiento a las empresas que
adquieren el software, por lo tanto se le restan a los 30 dias del mes 10 dias de

servicio técnico y se obtiene una diferencia de 20 dias para generar 10 servicios al
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mes para un total de 120 servicios al afio, esta seria la capacidad maxima de la
empresa.

Segun la demanda real, obtenida mediante el estudio de mercados realizado en la
ciudad de Bucaramanga y su area Metropolitana, el niamero de empresas
interesadas en adquirir el servicio segun la pregunta 10 es de 256, 90 agencias de

viaje y 166 inmobiliarias.
Para realizar el célculo se unifica la demanda real obtenida entre agencias de viaje

e inmobiliarias, de manera que la capacidad disefiada podria ofertar el 46,87% de

los servicios totales

Cuadro 9. Capacidad total disefiada por linea de producto o servicio

dias al tiempo | tiempo para instalacion | Total |Total de
Desarrolla | mes para | paralos | instalaciony | Servicios | y servicio | servicio servicio
dor ofrecer el | desarrollo servicio X mes técnico almes | ¢ .l afio
servicio | sendias técnico
1 30 20 dias 10 dias 10 10 10 120

3.1.3.2. Capacidad instalada. La capacidad instalada de la empresa se refiere al
posible nivel maximo de la prestacion del servicio que los trabajadores junto con la

maquinaria e infraestructura disponible, pueden generar de una forma permanente.

Para calcular la capacidad instalada de la empresa, se tiene en cuenta que no se
depende de una produccion realizada en linea por maquinas, sino en la capacidad
intelectual que tiene el Arquitecto desarrollador, quien esta en capacidad de generar
un desarrollo cada 2 dias, es asi que teniendo en cuenta que la jornada laboral es
de 8 horas de lunes a sabado, se restarian 4 dias a los 20 establecidos, para el
desarrollo del software, por lo tanto se trabaja con el 80% de la capacidad total,

obteniendo una produccién de 8 servicios mensuales y por ende 96 al afio.
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Cuadro 10. Capacidad instalada.

descansos
total de e servicios al
Desarrollador | Servicios x mes | instalacion Total servicios al | , . ~
y servicio | servicios al afio Imprevistos ano
, . 0,
técnico mes 20 %
1 10 10 10 120 24 96

3.1.3.3 Capacitad utilizada y proyectada. La capacidad utilizada y proyectada
representan el porcentaje de la capacidad instalada que en promedio se esta
utilizando, teniendo en cuenta los problemas que puedan presentarse y ventas
durante un tiempo determinado.

Para el primer afio segun los datos obtenidos en la encuesta en la pregunta 10 el
62% de las agencias de viaje que corresponde a 90 servicios y el 64% de las
inmobiliarias que corresponde a 166 estan dispuestas a adquirir el servicio para un
total de 256 servicios en el afo.

Dado que existen factores que limitan que la demanda sea cubierta al 100%, como
las condiciones del mercado, nuevos oferentes, etc, se estima que la empresa

ocupe el 25% de su capacidad disefiada asi:

256 servicios/afo* 25% = 64 servicios al afio.= 5.33 Mensual. Por lo tanto se estima

que se haran 5 servicios al mes para empezar, 60 al afio.

De la demanda de 256 servicios la empresa cubriria el 23,43% en su primer afio.

Cuadro 11. Capacidades.

servicios porcentaje
Capacidad instalada 96 100%
Capacidad usada 60 62,5%
Capacidad ociosa 36 37,5%

Para hacer la proyeccion se tendra en cuenta el porcentaje anual encontrado al

desarrollar la investigacion para el crecimiento que se dio durante el Ultimo afio en
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el sector servicios, en el comportamiento del PIB que fue de 5.4% de venta de
servicios.®® La proyeccion se realiza de manera progresiva desde un 3% hasta el

5% para el cuarto y quinto afio.

Al momento de realizar el estudio financiero se evallan varias alternativas de
incursion en el mercado y para hacer el ejercicio de la manera mas real y menos

riesgosa se determina realizar el crecimiento de forma progresiva.

La proyeccion a 5 afos seria:

Cuadro 11. Proyeccion tamafio de la prestacion del servicio a 5 afios

CAPACIDAD PROYECTADA
3 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS5
ANO 1 |incremento |incremento |[incremento [ incremento
SERVICIOS/ANO 3% 4% 5% 5,4%
60 62 64 67 71
servicios | servicios servicios servicios servicios

En relacion con el resultado de la proyeccion de la capacidad de prestacion del
servicio a 5 afios, se puede determinar que se tiene una capacidad suficiente para
empezar a cubrir la demanda, y en el tiempo que el desarrollador no esté generando
mas software, dedicara su tiempo a brindar el debido apoyo al cliente y realizar

labores de servicio técnico a las empresas que ya adquirieron el servicio.

3.2 Localizacion

La ubicacion geogréfica de la empresa se realizara en busca de la optimizacién del
servicio que se desea prestar tanto a las agencias de viaje como también en las
inmobiliarias de la ciudad de Bucaramanga y su area Metropolitana, teniendo en
cuenta factores como costos, disponibilidad de locales, servicios basicos asi como

la calidad de la cobertura de internet en el sector que se disponga , adicionalmente

58 DANE, boletin para el segundo semestre de 2013, ( en Linea) consultado el 13 de septiembre de
2014, disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/bolet_PIB_IItrim13.pdf
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el estudio del Plan de Ordenamiento Territorial, con el fin de lograr un excelente

desempefio y comercializacion.

3.2.1 Macro localizacién (Geografica) El proyecto se ubicara en la ciudad de
Bucaramanga, porque las principales agencias de viaje e inmobiliarias estan
ubicadas en esta ciudad. Ademas que es la capital del departamento, lo que facilita
los tramites administrativos, legales y la ejecucion de estrategias de mercadeo.
Bucaramanga es una ciudad capital del departamento de Santander ubicado al
norte de Colombia.

Grafica 32. Macro localizacion
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3.2.2 Micro localizacion Dado que la empresa ofrece servicios y no es una
industria altamente contaminante se puede ubicar sin problema en el area urbana
donde haya edificaciones comerciales o de vivienda unifamiliar y en locales o
bodegas independientes.

Para la determinacion del sitio mas adecuado de una forma imparcial, para la

ubicacion de la oficina de la empresa se tendran en cuenta factores como: canon

59 Google Maps. ( en linea) consultado el 2 de Noviembre de 2014, disponible en:
https://lwww.google.es/maps/@10.6577006,-71.7735262,5z
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de arrendamiento por metro cuadrado, vias de acceso, amplitud del local, valor de
los servicios publicos y especificamente el acceso de internet

Para determinar la mejor ubicacion para el local se utilizara el método ponderacion
de factores por puntos y grados teniendo en cuenta las variables descritas
anteriormente. A continuacion la descripcion del método utilizado:

F1 Costo de arrendamiento de las instalaciones.

Grado 1 Muy costoso Mayor a $30.001 m2

Grado 2 Costoso Entre $15.001 m2 'y $30.000 m2

Grado 3Econémico Menor a $15.000m?2

F2 Costo de servicios publicos.

Grado 1 Muy costoso Mayor a $400.001
Grado 2 Costoso Entre $200.001 y $400.000
Grado 3Econémico Menor a $200.000

F3 Disponibilidad de internet.

Grado 1Malo La conexion es lenta

Grado 2 Regular la conexion es normal
Grado 3Bueno La conexién es muy rapida
F4 Disponibilidad de transporte.

Grado 1Malo  Pocas rutas

Grado 2 Regular Algunas rutas

Grado 3Bueno  Varias rutas

F5 Infraestructura disponible.

Grado 1Malo El local cuenta con poca area

123



Grado 2Regular Ellocal cuenta con buena érea

Grado 3Bueno Ellocal cuenta con suficiente area

Ponderacion y puntuacion de factores y grados. A cada factor se le asigna un
puntaje, que se distribuye entre sus grados y se le asigna una ponderaciéon. Como

se van a manejar 5 factores la base puntual a utilizar serd de 800 puntos.

Cuadro 12. Ponderacion de los factores y puntuacion de factores y grados

FACTORES Y GRADOS ‘ PUNTOS PONDERACION

F1. Costo de arrendamiento

Grado 1. Muy costoso 0

Grado 2. Costoso 120 30%*800 Puntos
Grado 3. Econémico 240

F.2 Costo de servicios publicos

Grado 1. Muy costoso 0

Grado 2. costoso 120 | 30%*800 puntos
Grado 3.Economico 240

F.3 Disponibilidad de internet

Grado 1. Malo 30

Grado 2. Regular 60 15%*800 puntos
Grado 3.Bueno 120

F4.Disponibilidad de trasporte

Grado 1. Malo 20

Grado 2. Regular 40 10%*800 puntos
Grado 3.Bueno 80

F5. Infraestructura disponible

Grado 1. Malo 30

Grado 2. Regular 60 15%+*800 puntos
Grado 3.Bueno 120

TOTAL 800 100
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Determinacion de la ubicacién. Una vez definidos los factores y puntajes se
procede a evaluar las alternativas de ubicacion, determinando para ello el grado en
gue se encuentra representado cada factor dentro de determinada localizacion; la
suma de los puntajes obtenidos por factor por cada una de las alternativas dara el
parametro de decision para la escogencia de la mayor ubicacion, que sera la que

alcance un mayor puntaje, como se observa en el siguiente cuadro.

Cuadro 13. Valor del canon de arrendamiento

Valor total
Ubicacioén Area Valor Metro mensual canon
Metro Cuadrado Cuadrado
Antiguo 85 $18.824 $1.600.000
campestre
Cabecera 100 $20 000 $2.000.000
Sotomayor 30 $33.333 $1.000.000
Cuadro 14. Ponderacion de puntos por factores
BARRIO BARRIO ANTIGUO BARRIO
SOTOMAYOR CAMPESTRE CABECERA
F | GRADO PUNTAJE | GRADO PUNTAJE GRADO | PUNTAJE
F1 2 120 3 240 2 120
F2 2 120 2 120 2 120
F3 3 120 2 60 3 120
F4 2 40 1 20 3 80
F5 3 120 3 120 3 120
520 560 560
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De acuerdo con los resultados obtenidos al aplicar el método de puntos se
determind como el mejor sector para la ubicacién de la empresa a los barrios,
antiguo campestre o cabecera, en donde se encontré un local con un canon de
arriendo por valor de $1.600.000 y $2.000,000 con areas suficientes y servicios
publicos por un valor promedio de $500.000 de acuerdo a lo que se prevé consumir
de acuerdo a las actividades a desarrollar en la empresa.

Segun el POT la ubicacién es pertinente para este tipo de negocios, ademas que
es una zona que dentro del plan se considera cualificar y potencializar el sector
servicios acompafiada de un manejo adecuado de la accesibilidad, movilidad y

espacio publico.

Sin embargo, a pesar de que se encontraron dos sectores con las mismas
caracteristicas, se tomara en cuenta la mas econémica para beneficio de la nueva
empresa, obteniendo asi el mejor precio que se acopla a las exigencias que se

requieren, tomando entonces el canon de $ 1.600.000.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Es de vital importancia evaluar aspectos relacionados con la produccion del servicio
con el fin de determinar la tecnologia , los procedimientos y los medios apropiados
para su prestacién, con base al mercado, los planes de crecimiento, expansion,

productividad y calidad de los software CRM a ofrecer.
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3.3.1 Ficha técnica del servicio

Cuadro 15. Ficha técnica del servicio

SERVICIO PRINCIPAL

ALQUILER DE SOFTWARE CRM.

DISENO

ESPECIFICACIONES

El servicio se presta de manera integrada donde el
cliente realiza la orden de alquiler, la empresa
disefia y genera el software de acuerdo a sus
necesidades y requerimientos, de manera que los
modulos le permitan adquirir y alimentar, las bases

TECNICAS de datos de sus clientes y a su vez incremente el
desempefio en las ventas y la relacion con sus
prospectos. Adicionalmente se le ofrece el servicio
de capacitacion y acompafiamiento durante la
utilizacion del software.

COBERTURA Bucaramanga y Area Metropolitana.
VIDA UTIL De acuerdo al tiempo de servicio contratado.
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3.3.2 Descripcion técnica del proceso

El proceso de produccion para la empresa, es la prestacion de un servicio, que
comienza desde que el cliente prospecto, identifica la necesidad de organizar los
datos de sus clientes, de una forma mas eficiente, para producir mejores resultados

y lograr un mejor posicionamiento en el mercado.

En el momento que el cliente toma la decision de adquirir el servicio, debera llegar
a un acuerdo con la empresa y determinar cuales son las principales caracteristicas
que tendr& el servicio que desea tomar, como cantidad de usuarios, tiempo que
desea adquirir el producto, entre otros, asi con estos requerimientos y firmar un

contrato.

A partir de ese momento, el cliente debe suministrar a la empresa generadora del
servicio, todos los soportes que necesita el desarrollador para poder adaptar el
software CRM a la empresa segun sus requerimientos; quien debe hacer el debido
montaje, entregar e instalar el software al cliente y programar una capacitacion para

el personal que utilizara el software.

Para poder generar el servicio de software CRM, es necesario utilizar equipos de
cOmputo y tecnologias que permitan el desarrollo y disefio del programa de acuerdo
a las expectativas del cliente, ademas de contar con personal capacitado y con
experiencia que realice las diferentes tareas desde el momento de ofrecer la

informacion del servicio hasta la instalacién y seguimiento del mismo.

El modo en que los usuarios haran uso del software sera por medio de una clave de
acceso se suministrara la nueva empresa a cada uno de los usuarios gue necesiten.
Estas claves seran activadas desde el momento de su contratacion y por el tiempo

que se determine en la negociacion.
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3.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento

El diagrama comienza: Solicitando informacion por parte del cliente

El diagrama termina: Entrega del producto al cliente a entera satisfaccion

Cuadro 16. Diagrama analitico del proceso y/o procedimiento

DESCRIPCION DE

LAS ACCIONES ACCIONES TIEMPO OBSERVACIONES

El asesor llega al E> D D V

cliente/ cliente llega a

la empresa

El cliente es atendido 30-45 El tiempo de duracion de
por un asesor quien IZ> D D v minutos esta operacion depende de
brinda la informacion las inquietudes del cliente.
necesaria

El cliente toma la O |:> D v No hay un tiempo
decision y entrega al establecido en la toma de
asesor la informacion decision del cliente puede
necesaria para tarde horas o dias para
desarrollar el software. aceptar el servicio.

El asesor entrega al 15

desarrollador la minutos.
informacion de la O # D D V

empresay los

requerimientos para

gue este desarrolle el
software
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El desarrollador
genera el software

El desarrollador
verifica que el
software cumpla con
los requerimientos del
cliente.

OomDV

El desarrollador instala
el software en los
computadores del
cliente.

DDV

El desarrollador
realiza una
capacitacion conjunta
con el asesor
comercial al cliente
(usuarios), para
ensefar a utilizar el
software.

@DV

@DV

Se mantiene un
contacto para brindar
apoyo en caso de que
necesiten
modificaciones.
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1 dia

2a4
horas

4 horas.

El tiempo de desarrollo del
software depende de
muchas variables como por
ejemplo numero de
modulos, servicios y
usuarios.

Depende de la cantidad de
modulos y requerimientos
del software.

Depende del niumero de
computadores y usuarios a
los que hay que instalar el
CRM

No existe un tiempo
determinado para esta
actividad.



3.3.4 Control de calidad. En la prestacion y desarrollo del servicio de alquiler de

software es necesario aplicar las normas de calidad:

» 1SO 9000(Gestion de la calidad): proporciona orientacion y permite asegurar
que el servicio cumpla con requerimientos del cliente, y que la calidad se mejore
constantemente.

» 1S0 14598 (Evaluacion de productos de software), evalla la calidad del software
durante el disefio, prueba vy control del producto con el fin de garantizar que este
cumpla con las expectativas y necesidades del cliente.

» ISO 27001(Gestion de la seguridad de la informacién), garantiza la
confidencialidad, la integridad y la disponibilidad de la informacion.

» Entre otras, de manera que garanticen la prestacion de un servicio de calidad.
Contribuyendo asi a que la empresa acceda a nuevos mercados, sea Mas

competitiva y logre brindar la confianza que el cliente necesita.

El control de la calidad del software esta presente en:

» Evaluar que los requerimientos del cliente se hayan tenido en cuenta en su

totalidad en el desarrollo del software, esto implica factores como:

v operacion del producto (cumplimiento, eficiencia, facilidad de uso, exactitud,
integridad).
v Revision del producto (facilidad de mantenimiento, flexibilidad).

v’ Transicion del producto (portabilidad)®°.

¢ Verificar que los métodos y herramientas de analisis, disefio, programacion y

prueba sean adecuados y cumplan con los estandares de calidad.

60 Control de calidad en el software, José Hernando Bahamon, consultado en mayo 23 de 2014 y
Disponible en:
https://bibliotecadigital.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/item/4008/1/Control_calidad_softwar
e.pdf
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¢ Realizacion de Inspecciones técnicas formales en todos los pasos del proceso
del desarrollo y utilizacion del servicio.

e Control de documentacion del software y los cambios realizados.

e Auditorias internas y externas.

e Mecanismos de medidas de la calidad, indicadores de gestion.

e Ejecucién de usabilidad ISO 9241 de 2006 para la busqueda de la satisfaccion

de los usuarios

3.3.5 Recursos. Para ofrecer el servicio es necesario contar con diferentes
recursos, por lo tanto hay que elegir los mas eficientes, eficaces que en conjunto
permitan hacer una empresa sostenible, productiva y brindar el mejor servicio de

calidad al cliente.

3.3.5.1 Recurso humano. Para la realizacion de las tareas del proyecto se requiere

del siguiente talento humano:

Cuadro 17. Cargos necesarios para la empresa.

CARGO CANTIDAD
Gerente 1
Programador de Software 1
Auxiliar contable/administrativo 1
Asesor comercial 1

Para la generacién del software es necesario contar con los servicios de un
Programador software, deben manejar los programas requeridos para realizar el
desarrollo y disefio como los programas Javascript, AJAX, Jquery, los programas

de edicién grafica Photoshop, o ilustrador, o freehand, o Fireworks.

También se necesitara el apoyo para el area administrativa de un gerente,
administrador de empresas, que tenga la capacidad de toma de decisiones, maneje

los recursos adecuadamente y tenga el liderazgo y conocimiento del producto en un

132



100% para que apoye a todo el equipo. Esta persona puede ser uno de los
estudiantes de este proyecto.

Un auxiliar que puede ser un tecnélogo empresarial de la UIS para labores de apoyo
en el area administrativa, que tenga excelente manejo de las relaciones
interpersonales y alguna experiencia en servicio al cliente, para que atienda las
necesidades de apoyo técnico y direccione de forma adecuada los requerimientos
de los clientes hacia la persona indicada.

Para el area comercial con personal capacitado en el &rea, con alguna experiencia
y que tenga conocimiento del area de sistemas y el apoyo de alguno de los
miembros del equipo desarrollador del proyecto empresarial, estas personas
deberan tener un excelente manejo del servicio, estaran en continua capacitacion
en temas de manejo de publico, tendran que tener una excelente diccién y
comunicacién con los demas, recursivos y con capacidad de toma de decisiones

acertadas para el beneficio de la empresa.

3.3.5.2 Recurso fisico. Para la realizacion de las tareas de produccion es necesario
contar con equipos, herramientas, muebles, instrumentos que permitan ofrecer un
servicio 6ptimo desde el momento que se brinda la asesoria al cliente hasta la
generacion del software, a continuacion se dara una breve descripcién de cada uno

de los recursos fisicos necesarios:
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Cuadro 18. Equipos de computo y comunicacion

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

FIGURA

Computador
de alto
desempefio

Ademdas del equipo es necesaria una
serie de herramientas en las que
encontramos los programas como
Javascript, AJAX, Jquery. Entre otros
utiizados para el diseiio de
aplicaciones informaticas y para
instalacion como tal. Ademas de las
herramientas para el soporte técnico,
los computadores deben contar con
una excelente capacidad de
almacenamiento, memoria suficiente
para poder ejecutar los programas
especializados en desarrollo software,
ademas de contar con una excelente
conexioén a internet

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

DESCRIPCION TECNICA

Computador
de alto
desempefio

Para estos desarrollos se recomienda
usar Apple porgue maneja un sistema
operativo exclusivo y posee mayor
proteccion de virus. La pantalla del
computador de mesa debe ser grande
para facilitar un excelente desempefio
entre 19 y 24" y debe tener una
excelente resolucibn de imagen.
Ademas tiene Cristal de pantalla libre
de arsénico, libre de BFR, libre de
PVCS5, Pantalla retro iluminada por LED
libore de mercurio, estructuras de
aluminio y cristal altamente reciclables,
cuenta con las exigencias de ENERGY
STAR version 6.0 y Calificacion EPEAT
Gol, este equipo cumple con las
expectativas del plan de manejo
ambiental del proyecto®*

27-inch:3.4GHz

3.4 GHz quad-core intel Core i5
Turbo Boost up to 3.8 GHz
8GB(two 4GB) memory

1TB hard drive

NVIDIA ge Force GTX 775M
with

2GB video memory

$ 3.900.000

Los programas que se usaran
son los siguientes.

Lenguaje Orientado a Objetos:
Java

Framework: Grails

Front: HTMLS5, jquery, ajax y
javascript.

Base de Datos: MySQL
Servidor de aplicaciones:
Apache Tomcat.

61 Apple. ( en linea) consultado el 3 de Noviembre de 2014, disponible en:
http://store.apple.com/us/buy-mac/imac?product=ME087LL/A&step=config#
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Continuacion cuadro 18. Equipos de cOmputo y comunicacién

Computador
de mesa

Los computadores deben contar
con una excelente capacidad de
almacenamiento, memoria
suficiente para poder ejecutar los
programas especializados para
realizar tareas administrativas y
contables, que sean rapidos
ademas de contar con una
excelente conexion a internet.
Con certificado Energy star.

Dell Vostro 260 Procesador Intel
(6MB cache, 3.10HGz)

Valor$ 943400

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

FIGURA

Computador
portatil

Especificaciones
MacBook Pro 13- inch

2.5 GHz Dual- Core Intel core i5,
Turbo Boost up to 3.1 gHz

4GB 1600 MHz DDR3
SDRAM-2x2 GB

500GB Serial ATA Drive@
5400rpm

Super Drive 8x ( DVD+ R DL/
DVD+RW/CD-RW)

Backlit Keyboard ( English)&
User’s Guide

Este computador se usara para las
visitas que hara el asesor a las
empresas y en él se haran las
debidas demostraciones y servicios
técnicos que se requieran.

$ 2.100.000
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Continuacion

cuadro 18. Equipos de cOmputo y comunicacion

Impresora

Especificaciones

Velocidad de impresion en negro
Hasta 8 ppm.

Velocidad de impresion en negro
(borrador, A4): Hasta 23 ppm

Hasta 22 ppm.

Velocidad de copia en negro
(comparable con laser): Hasta 6 cpm.
Capacidad HP ePrint: Si.

Ciclo de trabajo (mensual, carta):
Hasta 3000 paginas. Capacidad HP
ePrint: Si.

Ciclo de trabajo (mensual, carta):
Hasta 3000 paginas.

Una impresora con excelente
resolucién de impresion a color,
para imprimir los folletos y demas
documentos que requiere para la
presentacion del producto.
Escéaner y fotocopiadora.

Unidad: 1Sello Energy stars

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

FIGURA

Teléfonos fijos y lineas celulares
para estar en continua

Teléfono |comunicacion con los clientes y
demas personas que deba
comunicarse
Teléfono celular marca Nokia con

Celular tecnologia Androide para mostrar al

cliente la utilidad del software
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Cuadro 19. Recursos fisicos. Muebles y enseres

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

FIGURA

Silla
gerencial

Sillas ergondémicas, con brazos que
permitan descansar y asumir una
posicion comoda y no afectar la
columna, dado que deberan estar
sentados casi todo el tiempo.

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

FIGURA

Silla
operativa

Es necesario que se tengan sillas
ergonémicas, con brazos que permitan
descansar y asumir una posicién
cémoda y no afectar la columna, dado
gue deberan estar sentados casi todo
el tiempo. Preferiblemente que tengan
ruedas que permitan el
desplazamiento rapido en el area que
se va a trabajar.

Medidas:

Ancho minimo asiento 45 cm

Ancho minimo espalda 40 cm.

Altura entre 34y 47 cm..

Altura espaldar entre 85y 105 cm
Brazos 27 X 5 cm.

Escritorio
gerencial

Los escritorios para el gerente y
personal administrativo, deben ser
cémodos, con cajones que permitan
almacenar la documentacion
necesaria. Las mesas de disefio
deberan ser comodas y amplias, estas
deberan soportar el peso de los
equipos de computo y tener una altura
adecuada y acorde a la silla que tenga
el disefiador.

Tipos de escritorio y especificaciones.
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Continuacion Cuadro 19. Recursos fisicos. Muebles y enseres

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

FIGURA

Escritorio
operativo

3. Escritorio operativo
Especificaciones
Medidas:

e Alt00.75m

e Ancho1.84m

e Peso: (Kg)49.3

e Largo1.91m
Material:

* madera

Cantidad :2

Costo unitario:$250.000
Costo total: $500.000

Vo [

Escritorio
asesor
comercial

Escritorio Recepcion.
Especificaciones
Medidas:

e Alto0.7m

e Ancho1.42m

e Peso: (Kg)24.4
e lLargo1.35m
Material:

* madera

Silla fija

Especificaciones:
Sin brazos.
Ergondémica
Tapizado en asiento
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Continuacion Cuadro 19. Recursos fisicos. Muebles y enseres

RECURSOS

ESPECIFICACIONES

FIGURA

Archivador

Especificaciones

Material: madera con chapa. 4

cajones
Medidas: 148cm de alto x 45cm

de ancho x 60cm de profundidad.

3.3.5.3 Herramientas. Las herramientas son necesarias para garantizar un lugar de

trabajo seguro y tener la informacién almacenada necesaria para el desarrollo de

las actividades.

Cuadro 20. Herramientas

CONCEPTO ESPECIFICACIONES FIGURA
Memoria USB.
MEMORIAS USB Capacidad de: 16GB

Kit basico para oficina,

con los elementos

KIT PRIMEROS AUXILIOS | necesarios para

atender un evento de

baja gravedad.
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Continuacién cuadro 20. Herramientas.

EXTINTOR

Solkaflam de 2500 gr

3.3.6 Analisis de Proveedores. Para la eleccion de los proveedores del proyecto
se tendré en cuenta los costos, la calidad y la ubicacion de la empresa. En la ciudad

de Bucaramanga hay diversas empresas que cumplen con los requisitos, de

acuerdo a los insumos y equipos se tienen:

Proveedores de equipos:

» MAC center, centro comercial el cacique.

Direccion: Transversal 93 #34-99 El tejar Local: 162 / ler piso
Teléfonos: 6979867 — 6979868. Bucaramanga — Colombia
» Kreativos en linea.

Direccion: centro comercial Gratamira local 217 Bucaramanga.

Teléfonos: 6570899 Bucaramanga — Colombia

Proveedores de muebles:

>» COMPUMUEBLES
Direccién: Cra 33 #55-50

Teléfonos: 6574956 Bucaramanga — Colombia

> Maderables LTDA

Direcciéon: AV Quebraseca 33-14

Teléfono: 6808100. Bucaramanga — Colombia
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> La casa del multi-mueble
Direccion: Cra 9 # 35-50

Teléfono: 6337087 Bucaramanga — Colombia

Proveedores herramientas.

» ABC Americana de extintores

Direccion: Carrera 21 No. 47 - 34, Barrio La Concordia
Teléfono: 6 85 14 61 - 315 884 8523 Bucaramanga — Colombia
» Home center

Direccion: Carrera 21 # 45-02

Teléfono:(7) 6850980 Bucaramanga, Santander

Proveedor de Hosting

» Hospedaxes, soluciones en desarrollo Web.

Direccion: Calle Telleira 11, Entresuelo OURENSE, direccion electronica,
http://www.hospedaxes.com/es/empresa

Teléfono: 00934902091778

3.3.7 Distribucion de planta. La distribucion de la planta se realizara de acuerdo
al local que se arriende, este debe contar con espacios amplios los cuales se podran
manejar con médulos, teniendo en cuenta siempre que haya mucha luz y espacio
para poder trabajar adecuadamente.

Area Administrativa: estara conformada por la oficina de recepciéon donde estara
ubicada la asesora comercial y la auxiliar administrativa/contable y la oficina de

gerencia
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Area de Produccion: estar4 dotada de los recursos necesarios para poder

desarrollar el software como computadores y escritorios.
Servicios sanitarios: abra un bafio para uso de todo el personal de la oficina.

La distribucion de la planta para la empresa se realiz6 teniendo en cuenta mantener
areas lo suficientemente adecuadas para el buen desarrollo del servicio, atencion al

cliente y ambiente laboral adecuado
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Grafica 33. Distribucion de la planta.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo es de gran importancia para el proyecto de inversion ya
que permite elegir el tipo de empresa a constituir, determinar la estructura
organizacional, como también formular el cobmo planear, organizar y realizar las
deméas actividades administrativas y operativas de acuerdo a aspectos legales,
tributarios, necesidades, ventajas y desventajas del entorno con el fin de alcanzar

los objetivos de la empresa.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

Para llevar a cabo el estudio de factibilidad, es necesario elegir una forma de
sociedad mercantil que regira a los asociados, con el fin de establecer las reglas a
tener en cuenta en las relaciones ante la sociedad conformada y ante terceros. De
acuerdo al analisis realizado de los diferentes tipos de sociedades y a los objetivos
de la empresa, el tipo de sociedad a constituir es la sociedad por acciones
simplificada (SAS) la cual esta debidamente reglamentada a través de la ley 1258
de Diciembre 5 de 2008.¢2

Este tipo de sociedad brinda las ventajas de las sociedades anénimas y permite
disefiar mecanismos y el direccionamiento de las empresas de acuerdo a las
necesidades. A continuacién se describe las principales caracteristicas de una
sociedad S.A.S:

62 Crear empresa. ( en linea)Consultado en Agosto 22 de 2014. Disponible en:
http://www.crearempresa.com.co/Consultas/ConsultasTipoEmpresa.aspx
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Cuadro 21. Caracteristicas de una sociedad SAS

Razon social Al nombre de la sociedad debe estar acompafiado de
las palabras “Sociedad por Acciones Simplificada” o de
la sigla “S.A.S”.

Numero de socios Puede estar constituida por una o varias personas

naturales o juridicas, no tiene limite maximo de socios.

Forma de constitucion | Se crea mediante contrato que conste en documento
privado inscrito en el registro mercantil, Camara de
Comercio de Bucaramanga

Duracién La que se pacte en el acto de constitucion, que puede
ser duracion definida e indefinida.

Administracion En los estatutos sociales se determina libremente la
estructura organica de la sociedad.

Responsabilidad Los accionistas responden hasta el monto de sus
respectivos aportes.

Domicilio Oficinas principales o sucursales.

Disolucion La sociedad de acciones simplificada se disuelve:

» Por el vencimiento del término previsto en los
estatutos a menos que fuere prorrogado mediante
documentos inscrito en el registro mercantil antes
de su expiracion.

» Por imposibilidad de desarrollar las actividades
previstas en su objeto social.

» Por las causales previstas en los estatutos.

» Por la voluntad de los accionistas adoptados en la
asamblea.

» Por orden de la autoridad competente, y

» Por las pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de
la sociedad por debajo del 50% del capital suscrito.

Fuente: Guia Legis

63 Guia Legis para la pequefia empresa 2011, Legis, Pag. 42 Bogota DC 2011, consultado el 22 de
Agosto de 2014
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Beneficios y ventajas de la sociedad S.A.S:

» Permite fijar reglas que van a regir a la sociedad de acuerdo a los objetivos e

intereses.

» Los estatutos son flexibles de manera que se pueden adaptar a las condiciones

y requerimientos de los empresarios.
» El proceso de constitucion y reforma es facil, econdmico y eficiente.
» Permite crear diversas clases y series de acciones.

» No requiere establecer una duracion determinada para la S.A.S.

Para constituir legalmente la empresa como sociedad SAS, los pasos a

seguir son los siguientes: ¢

» Paso numero 1: Realizar la consulta de homonimia, uso del suelo, actividad

econdémica y marca.

» Paso numero 2: Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS. Este
documento privado debe contener, al menos, la siguiente informacién de la

sociedad:

e Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

e Razon social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad
por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

¢ El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.

64 Guia basica Sociedad de Acciones Simplificada S.A.S, Ministerio de Comercio, Industria 'y
Turismo, Colombia Presidencia de la Republica, Bogota, 2009. ( en linea) Consultado el 22 de
Agosto de 2014. Disponible en:
http://www.bancoldex.com/documentos/2180_Guia_SAS-web.pdf
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e El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan
pagarse.

¢ La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de
sus administradores. En todo caso, debera designarse al menos un representante

legal.

» Paso numero 3: Las personas que suscriben el documento de constitucion
deberan autenticar sus firmas antes que éste sea inscrito en el registro mercantil.
Esta autenticacion podra hacerse directamente o a través de apoderado, en la
Céamara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal.

» Paso numero 4: El documento privado debe ser inscrito en el Registro Mercantil
de la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio
principal. Adicionalmente, ante la Camara de Comercio se diligencian y entregan
los formularios del Registro Unico Empresarial (RUE), el Formulario de inscripcion
en el RUT, Formato Unico con otras Entidades, Documento de constitucion y se lleva
a cabo el pago de la matricula mercantil, impuesto de registro y derechos de

inscripcion

4.2 CULTURA ORGANIZACIONAL

La cultura organizacional es un factor clave de éxito al momento de realizar la
estructura y condicion en la que se basara la nueva empresa; comprende los
valores, creencias y comportamientos que se comparten en una organizacioén y que

conllevan al alcance de los objetivos.
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4.2.1 Vision Para el afio 2019 All power SoftSolutions sera posicionada como la
organizacion lider en alquiler de software CRM, en las agencias de viaje e
inmobiliarias de Bucaramanga y su Area Metropolitana, gracias al éxito con los
clientes, innovacion y tecnologia. Destacados por personal altamente capacitado,
creativo y comprometido con la mejora continua, el medio ambiente y el desarrollo

del pais.

4.2.1 Mision. All power SoftSolutions es una organizacion comprometida en ofrecer
servicios de alquiler de software CRM a las agencias de viaje e inmobiliarias de
Bucaramanga y su area metropolitana, apoyandose de la innovacion, la calidad y
equipo de talento humano creativo, responsable y comprometido con satisfacer las
necesidades y expectativa de los clientes contribuyendo asi en el desarrollo y

crecimiento de las organizaciones.

4.2.2 Objetivos. Los objetivos son los resultados que una organizacion espera
obtener durante el desarrollo y alcance de la misién y la vision, en un tiempo

determinado. Los objetivos para la empresa en estudio son los siguientes:

» Para el afio 2019 posicionar a All power SoftSolutions como la empresa lider en
alquiler de software CRM en agencias de viaje e inmobiliarias de la ciudad

Bucaramanga y el area metropolitana.

» Obtener una utilidad operacional por encima del 24% sobre las ventas.

» Desarrollar programa de actualizacién, innovacion tecnoldgica e informética
constante, con el proposito de ofrecer servicios que permitan el desarrollo y
crecimiento de las organizaciones acorde a las necesidades y variantes del
mercado.

» Ofrecer al talento humano capacitacion continua y espacios que permitan

desarrollar la creatividad, participacion favoreciendo asi un servicio 6ptimo al cliente.
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» Establecer buenas relaciones con los clientes, esto implica conocer al cliente,
conocer los indices de satisfaccion por el servicio recibido, ofrecer servicio
postventa y seguimiento de manera que garantice su fidelidad y resultados positivos
en las ventas.

» Garantizar la calidad del servicio a través de la evaluacién constante de los
indicadores de gestion.

4.2.3 Politicas. Las politicas son decisiones corporativas donde se establecen
criterios y pautas de comportamiento que orientan a cada uno de los miembros de

la organizacion al alcance de los objetivos.

PERSONAL.: las politicas de personal estan basadas en gestion de la calidad,
donde se lleve a cabo cada uno de los protocolos de reclutamiento, la capacitacion
y evaluacion de desempefio, con el fin de ejecutar acciones que permitan fortalecer

el talento humano. Ademas debe tener las siguientes habilidades:

» LIDERAZGO: Un colaborador de All power SoftSolutions debera tener la
capacidad para influir en un grupo de personas determinado, haciendo que este
equipo trabaje con entusiasmo en el logro de metas y objetivos. También debera
tener la capacidad de tomar la iniciativa, gestionar, convocar, promover, incentivar,
motivar y evaluar a un grupo o equipo.

» COMPROMISO: En All power SoftSolutions el equipo humano tendra la mejor
disposicion de brindar las capacidades para lograr los objetivos de la organizacion.
» CREATIVIDAD: Un colaborador All power SoftSolutions tendra la capacidad para
crear, formular soluciones e innovar con el fin de mejorar algin proceso dentro de
la organizacion.

» INTEGRIDAD: En All power SoftSolutions el personal tendra actitudes positivas
qgue influyan en el bienestar y desarrollo de la organizacion.

» COMPANERISMO: En todas las actividades de desarrollo tecnoldgico se
implementa el trabajo grupal el cual es una herramienta fundamental para el

desarrollo exitoso de las propuestas que solicitan los clientes.
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COMPRAS: Evaluar y elegir los proveedores que cumplan con los requisitos de
calidad, costos y que tengan alta disponibilidad de recursos, con el fin de realizar
las diferentes actividades de manera oportuna y eficiente. En cuanto a la parte de
calidad se debe evaluar el desempefio periodicamente, tener una base de datos
actualizada y realizar circulos de calidad que permitan crear alianzas mejorando de

igual forma el desempefio.

VENTAS: Las ventas deben ir encaminadas a la satisfaccién del cliente, que se
ofrezca el servicio de manera oportuna con todos los requisitos de calidad que estos
implican, llevar una base de datos, realizar servicios post venta, llevar indicadores
de gestidn, para evaluar el desempefio de la empresa en cuanto a productividad y

calidad del servicio.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La estructura organizacional tiene como fin desarrollar una estrategia para el
desarrollo 6ptimo de las actividades, asi como definir los procesos y el trabajo en

equipo para el cumplimiento de los objetivos

4.3.1 Organigrama. Con el fin de alcanzar los objetivos de la empresa y alcanzar
la eficacia y la eficiencia gracias al trabajo en conjunto, se disefla un esquema
organizacional donde cada uno de los miembros del proceso estdn encaminados
hacia un mismo fin, en igualdad de condiciones, la supervision directa esta a cargo
del gerente el cual debe velar para que los resultados sean los mas productivos
para la organizacién vy los objetivos se lleven a cabalidad por cada uno de los
departamentos y subordinados. Este es un tipo de estructura organizacional

centralizada.
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Grafica 34. Organigrama.

4.3.2 Descripcion y perfil de cargos

1.Gerente General: Sera la persona encargada de manejar el buen
direccionamiento de la empresa, debera saber manejar el entorno global de la
empresa, auditar todo lo relacionado con compras, ventas y logistica. Seguir un
plan de trabajo, debera tener adaptacion a las nuevas tecnologias de
administracion, responsabilidad y capacidad de seguir un método de trabajo, actitud
discreta ante la documentacién de los clientes y la empresa, ser organizado, atento,

debera tener capacidad de trabajo en equipo, eficiencia, flexibilidad y agilidad.

2.Auxiliar contable: Deberd manejar los diferentes hechos econdémicos de la
empresa [compras, ventas, sueldos, pago servicios, depreciaciones, auditadas por
el contador y administrador.], debera manejar y controlar inventarios, gestion de
cartera, conciliaciones bancarias, la proyeccién de estados financieros e informes
contables o financieros, la preparacién y proyeccion de las declaraciones tributarias
y los diferentes informes con destino a las entidades estatales de control, y cualquier
otra actividad relacionada o afin al aspecto contable. Debera ser receptivo ante las
instrucciones recibidas, seguir de un plan de trabajo, honestidad, responsabilidad y

capacidad de seguir un método de trabajo, actitud discreta ante la documentacién
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de los clientes y de la empresa, ser organizado, atento, debera tener capacidad de
trabajo en equipo, eficiencia, flexibilidad y agilidad.

3.Arquitecto desarrollador de software: El programador se encarga de la
implementacion de prototipos mediante un lenguaje de programacion, que
compilados pueda entender la computadora, esto con el fin de dar solucion a
cualquier solicitud que necesite resolverse mediante un desarrollo de innovacion
software. Debera ser receptivo ante las instrucciones recibidas, seguir de un plan
de trabajo, honestidad, responsabilidad y capacidad de seguir un método de trabajo,
actitud discreta ante la documentacion de los clientes y de la empresa, ser
organizado, atento, deberd tener capacidad de trabajo en equipo, eficiencia,

flexibilidad y agilidad.

4.Asesor Comercial: Sera el encargado de tener el primer contacto con el cliente,
debera conseguir prospectos y lograr identificar empresas que necesiten tener un
desarrollo de innovacion tecnoldgica que pueda desarrollarse en la empresa y
también no solo identificar necesidades sino crearlas para asi ayudar al buen
desarrollo de la compafiia, deberd ser muy honesto tanto con la empresa como con
el cliente pues seré el que brinde al cliente la primera impresion y encargado de
brindar la mejor imagen y servicio que la empresa quiere para el cliente. Deberé ser
receptivo ante las instrucciones recibidas, seguir de un plan de trabajo, honestidad,
responsabilidad y capacidad de seguir un método de trabajo, actitud discreta ante
la documentacién de los clientes y de la empresa, ser organizado, atento, deberéa

tener capacidad de trabajo en equipo, eficiencia, flexibilidad y agilidad.
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PERFIL DE LOS CARGOS.

Los cargos necesarios para realizar las actividades de la empresa son los

siguientes:
DESCRIPCIONES DE PUESTOS DE TRABAJO

ALL POWER SOFTSOLUTIONS

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO.
NOMBRE DEL CARGO: Gerente administrativo CODIGO: 01

DEPARTAMENTO Y/O AREA: Administrativo
ASIGNACION SALARIAL: $2.600.000

2. PERFIL ASPIRANTE
EDUCACION Ingeniero industrial, Profesional en gestion empresarial,

Administrador de empresas.
EXPERIENCIA Minimo 2 afos.

COMPETENCIAS | Responsabilidad y capacidad para seguir un método de
trabajo, actitud discreta para con los asuntos de la empresa
y clientes, capacidad de trabajar en equipo, eficiente,
eficaz, flexibilidad, agilidad, habilidad para la toma de
decisiones y manejo de los recursos financieros y el talento

humano.

HABILIDADES El aspirante debe tener competencias como:

» Creatividad: ofrecer alternativas innovadoras para
solucionar problemas, capacidad de vincular los diferentes
conocimientos a su cargo.

» Coordinacion y liderazgo: carisma, liderazgo natural,

capacidad para la toma de decisiones.

» Adaptabilidad a situaciones adversas.
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3. FUNCIONES

FUNCIONES GENERAL DEL PUESTO: Administrar los recursos financieros.
Econdmicos y talento humano de manera eficiente y eficaz acorde a la vision,

mision y politicas de la organizacion.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Seré la persona encargada de manejar el buen direccionamiento de la empresa
implementando medidas eficaces y eficientes que permitan el alcance de los
objetivos vision y mision de la organizacion; manejara el entorno global de la

empresa y auditara todos los procesos.

4. RESPONSABILIDADES
Responsabilidad hacia los recursos financieros, equipos, talento humano y

alcance de los objetivos de la organizacién, ademas de la informacién de
confidencial hacia los clientes y la empresa; ademas de la responsabilidad por
error que implica grandes consecuencias econémicas y de desarrollo para la

organizacion.
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DESCRIPCIONES DE PUESTOS DE TRABAJO

ALL POWER SOFTSOLUTIONS

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO.

NOMBRE DEL CARGO: Auxiliar Administrativo CODIGO:; 02

DEPARTAMENTO Y/O AREA: contable y financiera

ASIGNACION SALARIAL: $800.000

2. PERFIL ASPIRANTE

EDUCACION Técnico contable.

EXPERIENCIA Minimo 2 afios.

COMPETENCIAS | Capacidad de solucionar problemas contables, ser
participe del trabajo en equipo, capacidad para mantener
la calma en trabajo bajo presién, responsabilidad y

honestidad.

HABILIDADES El aspirante debe tener competencias como:

Habilidades numéricas, honestidad, responsabilidad vy
capacidad de seguir un método de trabajo, ser organizado,
atento, debera tener capacidad de trabajo en equipo,

eficiencia, flexibilidad y agilidad.
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3. FUNCIONES

FUNCIONES GENERAL DEL PUESTO: llevar a cabo los procesos contables y

registros de la empresa acorde a la normatividad y politicas organizacionales.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

» Debera manejar los diferentes hechos econémicos de la empresa [compras,
ventas, sueldos, pago servicios, depreciaciones, auditadas por el contador y
administrador.]

» Debera manejar y controlar inventarios, gestion de cartera, conciliaciones
bancarias.

» Realizar la proyeccion de estados financieros e informes contables o
financieros.

» Hacer la preparacion y proyeccion de las declaraciones tributarias.

4. RESPONSABILIDADES
Tiene gran responsabilidad con el estado de cuenta recursos econémicos,

equipos y procesos.
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DESCRIPCIONES DE PUESTOS DE TRABAJO

ALL POWER SOFTSOLUTIONS

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO.

NOMBRE DEL CARGO: Arquitecto desarrollador software CODIGO: 03

DEPARTAMENTO Y/O AREA: Sistemas

ASIGNACION SALARIAL: $2.000.000

2. PERFIL ASPIRANTE

EDUCACION Profesional

EXPERIENCIA Minimo 2 afos.

COMPETENCIAS | Competencias para comprender interrelaciones complejas,
entender sistemas, monitorear y corregir desempenio,
mejorar o disefiar sistemas y tener dominio tecnoldgico:
Seleccionar tecnologias, aplicar tecnologias en la tarea.

HABILIDADES » Creatividad: tener creatividad para creacion y disefio de

programas Y realizacion de sus trabajos de manera que
permitan el alcance de la misién de la empresa
» Innovador

» Capacidad de adaptacion.
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3. FUNCIONES

FUNCIONES GENERAL DEL PUESTO: implementacion de prototipos

mediante un lenguaje de programacion y creacion de programas y software.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

» El programador se encarga de la implementacion de prototipos mediante un
lenguaje de programacion, que compilados pueda entender la computadora.
» Dar solucion a cualquier solicitud gque necesite resolverse mediante un
desarrollo de innovacion software.

» Debera ser receptivo ante las instrucciones recibidas

» Seguir de un plan de trabajo

» Ser honesto

» Debe tener responsabilidad y capacidad de seguir un método de trabajo
» Tener una actitud discreta ante la documentacion de los clientes y de la
empresa.

» Ser organizado y atento.

» Debera tener capacidad de trabajo en equipo, eficiencia, flexibilidad y

agilidad.

4. RESPONSABILIDADES

Responsabilidad de equipos, procesos, ya que es el encargo de disefiar y

crear el software de acuerdo a las expectativas del cliente, debe asegurar que

sea de calidad, informacion confidencial.
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DESCRIPCIONES DE PUESTOS DE TRABAJO

ALL POWER SOFTSOLUTIONS

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO.

NOMBRE DEL CARGO: Asesor Comercial CODIGO: 05

DEPARTAMENTO Y/O AREA: Administrativo

ASIGNACION SALARIAL: $700.000+ 3% de comisién por ventas

2. PERFIL ASPIRANTE

EDUCACION Técnico profesional
Conocimiento de herramientas tecnolégicas y uso de
internet

EXPERIENCIA 1 afo.

COMPETENCIAS | Trabajo en equipo, servicio a clientes, desplegar liderazgo,
negociar y trabajar con personas diversas, capacidad de
solucionar los problemas del cliente y de satisfacer sus
necesidades.

HABILIDADES Buena comunicacion y relaciones personales, capacidad

de negociacion y comprension de las necesidades de los

clientes.

159




3. FUNCIONES

FUNCIONES GENERAL DEL PUESTO: Asesorar y atender al cliente

FUNCIONES ESPECIFICAS:

» Conseguir prospectos.

» Lograr identificar empresas que necesiten tener un desarrollo de innovacion
tecnolégica CRM

> Identificar necesidades y crearlas para ayudar al buen desarrollo de la
compaiiia.

> Asesorar y acompafiar al cliente durante la adquisicién del servicio.

» Ofrecer servicio pos-venta

4. RESPONSABILIDADES

Responsabilidad con el cliente, responsabilidad por informacién confidencial,
por contacto con el publico o con los clientes y responsabilidad por la calidad

del servicio que ofrece a los clientes.

También se contara con el trabajo de un contador publico titulado con tarjeta

profesional, el cual sera el encargado de supervisar los estados contables,

financieros y tributarios, apoyados en las actividades que realice la auxiliar

administrativa. Velara que las actividades tributarias se realicen de manera

adecuada y acorde a lo legal. Debe ser una persona idénea con un afio minimo de

experiencia y honesta. Los pagos de esta persona se realizaran a través del pago

de honorarios de manera mensual por el valor de $800.000 MTE.

160



4.3.3 Asignacion salarial. El sistema compensatorio se estructura de acuerdo a las
politicas y los criterios de la organizacion, con las normas propias del mercado de
mano de obra, como consecuencia de una negociacion o basados en la evaluacion
del puesto de trabajo o la persona®. La asignacion salarial se realizara teniendo en

cuenta:

» El puesto de trabajo: se tiene en cuenta la complejidad de cada puesto es decir,

que, como y porque se hace.

» Los factores externos de la empresa: estudiar los salarios de la competencia,

ademas de la demanda de profesionales para el proyecto.

Adicionalmente la asignacién salarial y la carga prestaciones se establecera acorde
al cadigo sustantivo de trabajo (C.S.T), y los valores para el afio 2014 para cada
una de las obligaciones como empleador, a continuacién se haran la descripcion de

cada uno:%¢

Cuadro 22. Base de liquidacién de némina a cargo del empleador
PRESTACIONES SOCIALES 2014 FACTOR
SALARIO

AUXILIO DE TRANSPORTE

TOTAL SALARIO DEVENGADO
PRESTACIONES DE PAGO DIRECTO

Cesantias 8,33%
intereses de cesantias ( 1%) de cesantias 0,08%
vacaciones (anual) 4,17%
Prima de Servicios 8,33%
Total de Prestaciones de Pago Directo 21%
PRESTACIONES DE PAGO INDIRECTO

AFP 12%
ARL Clase | 0,52%

® Salarios, estrategia y sistema salarial o de compensaciones, Morales Arrieta Juan Antonio,
Velandia Herrera Nestor Fernando, MC Graw Hill, Pag. 14 Bogota 1999. Consultado el 22 de
Agosto de 2014

66 Consultas laborales, ( en linea) consultado en 9 de septiembre de 2014, disponible en:
http://consultas-laborales.com.co/index.php?option=com_content&view=article&id=380:salarios-y-
prestaciones-sociales-minimo-legal-ano-2014-colombia&catid=1:laboral&Itemid=86

161



Continuacion cuadro 22.

Aportes Parafiscales

Caja de compensacidn Familiar 4%
Total de Prestaciones de Pago Indirecto 17%
Dotacion 7%

Tabla 30. Asignacién Salarial de All Power Softsolutions

ASIGNACION SALARIAL DE ALL POWER SOFTSOLUTIONS

DESARROLLAD
PRESTACIONES SOCIALES 2014 GERENTE OR AUXILIAR ASESOR
$ S S $
SALARIO 2.600.000 2.000.000 800.000 700.000
$ S $ $
AUXILIO DE TRANSPORTE - - 72.000 72.000
$ S $ $
TOTAL SALARIO DEVENGADO 2.600.000 2.000.000 872.000 772.000
Total de Prestaciones de Pago S S S S
Directo 543.746 418.266 179.362 158.448
Total de Prestaciones de Pago S S S S
Indirecto 429.572 330.440 144.072 127.550
$ S $ $
TOTAL FACTOR PRESTACIONAL 973.318 748.706 323.433 285.998
TOTAL FACTOR PRESTACIONAL S S S S
+ SALARIO 3.573.318 2.748.706 1.195.434 1.057.998
TERMINO TERMINO TERMINO TERMINO
TIPO DE CONTRATO FIJO FIJO FIJO FIJO
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero para el proyecto de inversiéon de All power softsolutions se
realiza con el fin de evaluar el monto que se necesita para la viabilidad econémica
del proyecto. Para llevar a cabo el estudio, es necesario determinar los recursos,
costos y gastos que incurre el proyecto, sobre un periodo de operacion a 5 afios;
estos datos permiten calcular los estados financieros especialmente el flujo de caja

permitiendo evaluar y determinar si el proyecto es viable.

5.1 INVERSIONES

Las inversiones estan constituidas por los gastos previos a la operaciéon del
proyecto, inversiones fijas, posibles infraestructuras y el capital de trabajo requerido,
los cuales garantizan el funcionamiento inicial del proyecto y permiten realizar un

analisis economico de la viabilidad del proyecto.

5.1.1 Inversion Fija. Para dar inicio al proyecto es necesario adquirir equipos,
herramientas y contar con una infraestructura adecuada que se adapte a las
necesidades de la empresa. Para la nueva empresa la inversion estara concentrada
especificamente en los equipos de coOmputo necesarios para poder hacer los
desarrollos de software y que cumplan con las caracteristicas necesarias para que
el software se ejecute en excelentes condiciones y genere los resultados que se

esperan.

5.1.1.1 Terreno. Debido al poco capital para la inversion, por el momento no se
adquiriran terrenos, ni se construira la planta fisica, sin embargo se llevara a cabo
el arrendamiento de un local, para la instalacion de la empresa, en el cual se
realizaran las respectivas remodelaciones pertinentes para la adecuacion de

acuerdo a las necesidades y requerimientos para la buena prestacion del servicio.
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5.1.1.2 Construccion. No se realizara ninguna construccion, sin embargo se tendra
en cuenta que las instalaciones del local a arrendar sea adecuada y si no, se
realizaran las modificaciones que estén al alcance de la empresa para lograr una

adecuada distribucion fisica del espacio.

5.1.1.3 Maquinaria y Equipo. Para la nueva empresa no se tiene en cuenta
maquinaria y equipo dado que los requerimientos que se tienen son de caracter
tecnoldgico y son equipos de computo y software, los cuales se tiene en cuenta en

el item 5.1.1.5 de Equipos de computo.

5.1.1.4 Muebles y enseres. Son aquellos recursos que permiten que los
colaboradores de la empresa logren hacer sus actividades comodamente y dentro
del ambiente adecuado que permita la correcta realizaciébn de las actividades
necesarias para prestar un buen servicio. A continuacion se muestran los muebles

y enseres basicos para la prestacion del servicio.

Tabla 31. Muebles y enseres.

MUEBLES Y ENSERES
CONCEPTO CANTIDAD | VALOR | VALOR
Silla oficina ergonémica ejecutiva 5 $121.000( $ 605.000
Silla gerencial 1 $ 200.000( $ 200.000
Escritorio de oficina con archivador 4 puestos 2 $ 256.000( $512.000
Escritorio mueble computador operativo 3 $ 760.000 [ $ 2.280.000
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Continuacion tabla 31.

MUEBLES Y ENSERES

CONCEPTO CANTIDAD U\l\/l'IATLAORF\I)O \1/_'8%_2:?

Escritorio gerencial 1 $1°.000.000 | $1'000.000
Sillas fijas 2 $90.000| $180.000
Archivador piso 4 gavetas 1 $121.000| $121.000
Tandem de 3 puestos acolchado 1 $213.400| $213.400
Punto ecoldgico con canecas pequefias 1 $213.000| $213.000
Canecas de basura en acero 6 $24.500| $147.000

TOTAL $5.471.400

5.1.1.4 Equipos de cémputo y de comunicacion. Son los recursos que se

requieren para las tareas cotidianas de la empresa, pero que no estan relacionadas

directamente con el desarrollo del software ni son indispensables para el mismo.

Tabla 32. Equipos de cOmputo, software y de comunicacion.

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Computador de escritorio de alto 1 $3.900.000 $3.900.000
desempefio Apple
Creaciéon y desarrollo del Software All 1 $ 45.000.000 $ 45.000.000
Power Soft solutions Anexo 3
Portatil MacBook Pro 13-inch 1 $2.100.000 $2.100.000
Computador de escritorio bajo
desempefio Dell Vostro 260 3 $943.400 $2.830.200
Impresora Epson expression Premium 2 $423.000 $846.000
XP-810
Teléfono fijos 3 $35.000 $105.000
Celular androide Samsung Galaxy Sl $500.000 $ 500.000
mini &7
TOTAL $55.281.200

67 Tigo. ( en Linea) consultado el 3 de noviembre de 2014, disponible en:

https://compras.tigo.com.co/telefonos/samsung-galaxy-siii-mini-azul-707.html
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5.1.1.5 Herramientas. Las herramientas son necesarias para garantizar un lugar de

trabajo seguro y tener la informacion almacenada necesaria para el desarrollo de

las actividades.

Tabla 33. Herramientas

HERRAMIENTAS

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
UNITARIO

Memorias usb 16gb 2 $20.000 $40.000

Kit primeros auxilios 1 $65.000 $65.000

Extintor SOLKAFLAM de 2500

grs 2 $86.500 $173.000

Kit de aseo para la empresa 1 $ 54.500 $ 54.500

Regulador de Voltaje 3 $ 49.900 $149.700
TOTAL $ 482.200

5.1.1.6 Total de inversion fija

Tabla 34. Total de inversion fija.

TOTAL INVERSION FIJA
INVERSION VALOR
MUEBLES Y ENSERES (tabla 31) $5.471.400
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION (tabla 32) $55.281.200
HERRAMIENTAS (tabla33) $ 482.200
TOTAL $ 61.234.800
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5.1.2 Inversion diferida. La inversion de los activos diferidos consta de los tramites
y demas gastos necesarios para poner en marcha la empresa, entre ellos se
encuentra los gastos de constitucion, estudio técnico y juridico asi como los gastos
necesarios para la promocion y publicidad de lanzamiento. Ademas de las
remodelaciones y adecuaciones del local para la instalacion de la empresa.

A continuacion se hace la descripcion de las inversiones necesarias en activos

diferidos:

5.1.2.1 Estudio de factibilidad del proyecto. Corresponde a aquella inversién que
se realiza durante el estudio de factibilidad de proyecto y que fueron contemplados

durante el anteproyecto.

Tabla 35. Gastos del Estudio de factibilidad del proyecto.

DETALLE CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Papeleria $20.000
Transporte $50.000
Internet $50.000
Asesoriay
desarrollo del

1 $460.000 $460.000
Demo
Total $ 580.000

5.1.2.2 Constitucion legal de la empresa. Representan aquellos gastos
necesarios para que la empresa este legalmente constituida y registrada ante los

entes gubernamentales.
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Tabla 36. Gastos de constitucion y legalizacion

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Registro publico mercantil camara 1 $230.000 $230.000
de comercio
Inscripcion de libros y documentos 1 $42.700 $42.700
(nombramientos, libros
mercantiles)
Gastos notariales 1 $90.000 $90.000
Formularios 1 $4.988 $4.988
Certificados 1 $43.500 $43.500
Registro de marca 1 $334.500 $334.500
Matricula de industria y comercio 1 $205.330 $205.330
Alcaldia de Bucaramanga
TOTAL $951.018 $951.018

Fuente: cAmara comercio de Bucaramanga.

5.1.2.3 Estrategias de promocién. Dentro de la estrategia de promocion se
contempla la inversion de las campafias publicitarias planteadas en el estudio de
mercados en el cual se contempla la inversion campafia de expectativa y campafia
de lanzamiento que son necesarias para lograr el impacto positivo por el mercado

objetivo hacia la nueva empresa.

Tabla 37. Campafia expectativa.

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
UNITARIO
Alquiler del punto 1 meses $900.000 $900.000
de valla
Impresion de valla 1 $1.000.000 $1.000.000
publicitaria
Costo total de la inversion $1.300.000 $1.900.000
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Tabla 38. Campafa de lanzamiento

ITEM DESCRIPCION VALOR VALOR TOTAL
UNITARIO

Tarjetas de invitacion 300 unidades $1.000 $300.000
Alquiler del salon, club 2 horas /dia $350.000 $700.000
Bebidas y pasa bocas No aplica No aplica $2.000.000
Musica sonido 2 horas de alquiler $150.000 $300.000
Detalles 300 unidades $1.200 $360.000
Meseros 5 $40.000 $200.000
Pendones 2 pendones $150.000 $300.000
Decoracion Arreglos lanzamiento No aplica $200.000

TOTAL $4.360.000

Tabla 39. Total costo de inversion estrategias de promocion

Presupuesto de camparfia de expectativa (tabla 37) $1.900.000
Presupuesto lanzamiento oficial( tabla 38) $4.360.000
Total costo de lainversion $6.260.000

5.1.2.4 Patentes. “La Patente es un privilegio que le otorga el Estado al inventor

como reconocimiento de la inversion y esfuerzos realizados por éste, para lograr

una solucién técnica que le aporte beneficios a la humanidad. Dicho privilegio

consiste en el derecho a explotar exclusivamente el invento por un tiempo

determinado.” %8 Para la nueva empresa es fundamental patentar el software

68 Superintendencia de Industria y comercio, (en linea) disponible en:
http://www.sic.gov.co/drupal/patentes, consultado el 27 de septiembre de 2014.
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Tabla 40. Patente

DESCRIPCION VALOR

Solicitud Patente Modelo De Utilidad $ 208.500
Examen de patentabilidad de patente $ 255.000
Solicitud de licencia Obligatoria $ 1.318.000
$
$

Innovacion de una prioridad 180.000
1.961.500

TOTAL

5.1.2.5 Total inversion diferida.
Comprende de toda la inversion necesaria para que la empresa inicie la actividad.

Comercial a corto y mediano plazo. En esta se incluyen las inversiones previas a la
apertura, en este caso inversion que se hizo para realizar el Demo del software,

gastos para constitucion legal de la empresa y campafia de promocion previa.

Tabla 41. Total inversion diferida

DESCRIPCION TOTAL
Estudio de factibilidad (tabla35) $ 580.000
Constitucién legal de la empresa(tabla 36) $951.018
Estrategia de promocién ( tabla 39) $6.260.000
Patente (tabla 40) $1.961.500
TOTAL $9.752.518

5.1.3 Inversion de capital de trabajo La inversion de capital de trabajo representa
la cantidad de dinero que la empresa debe tener para cubrir los costos y gastos de
funcionamiento para el primer afio de funcionamiento teniendo en cuenta que las
ventas de este periodo (primer mes), serviran como base para el siguiente mes,
teniendo en cuenta que el pago de los servicios vendidos seran de contado.

Para conocer el valor de la inversion de capital de trabajo es necesario conocer la
depreciaciéon de los activos fijos y amortizacion de los diferidos teniendo en cuenta
gue no representan salidas de dinero para este periodo, sin embargo se deben

calcular para descontarlos de la contabilizacion del periodo inicial.
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Depreciacion de activos

La depreciacion activos es la pérdida de valor en el mercado de un bien debido al
uso, el deterioro, la obsolescencia y el tiempo. Para la empresa en estudio la
depreciacion se calculara con el método de linea recta, método en el cual se supone
que los activos se usan con similar intensidad afio tras afio a lo largo de su vida (util.

Para ello se aplica la siguiente formula:

Donde:

D: Depreciacion (se aplica el mismo monto afio a afio).

Ci: valor del activo

Vs: valor de salvamento, tomando para el caso de proyecto el 25%.

n: vida util del activo(afios). Teniendo como referencia el decreto 3019 de 1989 Art
2, segun tipo de activo fijo.

D: (Ci-Vs)
n

Tabla 42. Depreciacion de activos fijos

VIDA VALOR VALOR
ACTIVO FIJO VALOR UTIL DEPRECIACION | DEPRECIACION ANO 1
ACTIVO ANOS ANUAL MENSUAL

Muebles y $5.471.400 10 $547.140 $45.595 $547.140
enseres

Equipos

computo $55.281.200 5 $ 11.056.240 $921.353 | $11.056.240
comunicacion

TOTAL $60.752.600 $11.603.380 $966.948 | $11.603.380

De acuerdo al método de linea recta se puede apreciar que la depreciacion de
activos fijos para el primer afio es de un total de $11.603.380 MCTE, que
corresponde a $ 5.471.400 MCTE de Muebles y enseres, $55.281.200 MCTE de

equipos de coOmputo y comunicacion
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Amortizacion de diferidos

La amortizacion de los diferidos hace referencia al proceso a través del cual se van
apartando fondos para reconocer como gasto o costo en la medida que se va
consumiendo el activo diferido ya adquirido en un numero determinado de

periodos®°.

Para la empresa en estudio la depreciacion se calculara con el método de linea
Recta donde:
AD: Amortizacion de los diferidos.
Ci: valor del activo diferido.
n : tiempo estimado de aprovechamiento del activo diferido.
AD: 2
n

La estimacion se realizard a 5 afos

Tabla 43. Amortizacién de activos diferidos

ACTIVO VALOR VALOR VALOR y ) y y
DIFERIDO DEL AMORTIZACION | AMORTIZACION ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO MENSUAL ANO 1
Estudio de
factibilidad $ 580.000 $9.667 $ 116.000 $ 232.000 $ 348.000 $ 464.000 $ 580.000
Constitucién
legal de la $951.018 $ 15.850 $190.204 | $ 380.407 $570.611 $760.814| $951.018
empresa
Estrategia
de $6.260.000 $104.333 $ 1.252.000 | $ 2.504.000 | $ 3.756.000 | $ 5.008.000 | $ 6.260.000
promocion
Patente $1.961.500 $ 32.692 $ 392.300 $784.600|$1.176.900 | $ 1.569.200 | $ 1.961.500
Total $9.752.518 $162.542 $1.950.504 | $3.901.008 | $5.851.512 | $ 7.802.016 | $9.752.518

69 Proyectos formulacion de criterios de evaluacion. pag. 277-278. alfa omega , consultado el 23 de
mayo de 2014
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5.1.3.1 Costos de produccion. Corresponden a los costos en los que se
incursionara para la prestacion del servicio y el desarrollo del software
correspondientes al primer mes de funcionamiento de la empresa. Los recursos y
medios financieros necesarios para llevar a cabo las operaciones de proyecto para
el primer mes son basicamente los relacionados con gastos de funcionamiento,

némina y demas gastos relacionados con la prestacion del servicio.

5.1.3.1.1. Materias Primas. Para el desarrollo del servicio es necesario el alquiler
de un hosting dedicado, en donde estara alojada la aplicacién. En dicho hosting se
instala un servidor de aplicaciones, la aplicacién, y la base de datos. En este caso
se usara el servicio de hosting de la empresa Hospedaxes quien ofrece este servicio
por paquetes, segun las capacidades de almacenamiento y se toma en cuenta la

siguiente.

Tabla 44. Materia Prima.

VALOR VALOR
HOSTING | CAPACIDAD | SERvicios |  YALOR POR 60
TOTAL | serviciO
SERVICIOS*
VPS JAVA
BASICO 10GB 200 $1.824.165 | $9.121 | $547.249

* NUmero de servicios para el primer afio

5.1.3.1.2

conformada por el arquitecto desarrollador de software ya que su desempefio en los

Mano obra directa. La mano de obra directa del proyecto esta

desarrollos esta directamente involucrado con la prestacion del servicio, la cantidad
de servicios prestados al mes dependera directamente del desarrollador.

Tabla 45. Mano de obra directa

PRESTACIONES SOCIALES 2014 DESARROLLADOR

SALARIO DEVENGADO $ 2.000.000
Total de Prestaciones de Pago Directo $ 418.266
Total de Prestaciones de Pago Indirecto $ 330.440
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Continuacion tabla 45. Mano de Obra Directa

TOTAL FACTOR PRESTACIONAL $ 748.706
TOTAL FACTOR PRESTACIONAL + SALARIO $2.748.706
Por un afio de servicios $32.984.472
TIPO DE CONTRATO TERMINO FIJO

5.1.3.1.3 Costos indirectos de la prestacion del servicio. Los costos indirectos
de la prestacion del servicio no se asignan directamente con la prestacion del
servicio pero si son necesarios para el proceso productivo, los CIF, estan
conformados por materiales indirectos, mano de obra indirecta y otros costos de
fabricacion.

Tabla 46. Costos indirectos de prestacion del servicio

. Porcentaje Costo
Concepto Costo unidad prorrateo mensual Costo anual

Arrendamientos $ 1.600.000 82% $ 1.312.000 $ 15.744.000
Electricidad y agua $ 500.000 82% $410.000 $ 4.920.000
Internet y teléfono $ 130.000 82% $ 106.600 $1.279.200
Mantenimiento

equipos de $ 200.000 100% $ 200.000 $ 2.400.000
cémputo

TOTALES $ 2.430.000 $ 2.028.600 $ 24.343.200

5.1.3.1.4 Total costos de servicio. El total de costos de la prestacion del servicio
equivale al total de materia prima, mano de obra directa y costos indirectos de
prestacion del servicio que prestara la nueva empresa en su primer afio de

funcionamiento para atender el 43% de la capacidad utilizada.
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Tabla 47. Total costos de servicio.

CONCEPTO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
Materia prima $ 45.604 $ 547.250
mano de obra directa $ 2.748.706 $ 32.984.472
costos indirectos del $ 2.028.600 $ 24.343.200
servicio

TOTAL $ 4.822.910 $ 57.874.922

5.1.3.2 Gastos de administracion y ventas. Los gastos de administracién y ventas
incluyen gastos de ventas tales como remuneracion del personal administrativo y
asesor comercial ademas de las comisiones pagadas al personal de ventas y la

publicidad de operacion estimados para el primer afio de funcionamiento.

Tabla 48. Gastos de administracion

CONCEPTO VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Depreciacion muebles y

enseres(tablad?) $ 45.595 $ 547.140
Depreciacion equipos de computo

(tabla4?) $921.353 $ 11.056.240
Arrendamiento (Prorrateo 18%)

(tabla46) $ 288.000 $ 3.456.000
Servicios publicos (Energia, agua)

(Prorrateo 18%) ( tabla46) $90.000 $ 1.080.000
Servicio de Internet y teléfono

(Prorrateo 18%) (tabla 46) $23.400 $280.800
Amortizacién de diferidos (Tabla 43) $ 162.542 $ 1.950.504
Papeleria $ 150.000 $ 3.600.000
Personal administrativo

Gerente ( tabla 30) $3.573.318 $ 42.744.000
Auxiliar administrativo 8 (Tabla 30) $1.195.434 $ 14.335.680
Honorarios contador $ 800.000 $ 9.600.000
TOTAL $ 7.249.642 $ 86.995.708
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Tabla 49. Gastos de ventas.

CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
publicidad de operacion (tabla

29) $ 500.000 $ 6.000.000
Asesor comercial (tabla 30) $ 1.057.998 $ 12.695.971
Comision de ventas * $ 450.000 $  5.400.000
TOTAL $ 2.007.998 $ 24.095.971

*La comisién de ventas corresponde al 3% de las ventas totales, para el primer afio de operacion el
valor estimado de ventas es de $ 180.000.000 MTC.

Tabla 50. Total gastos administracion y ventas.

CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

Gastos de administracion ( tabla 48) $ 7.249.642 $ 86.995.708
Gastos de ventas ( tabla 49) $ 2.007.998 $ 24.095.971
TOTAL $ 9.257.640 $111.091.679

Se determina dentro del presupuesto para la nueva empresa, que los gastos
correspondientes de administracién y ventas para el primer afio de funcionamiento
serian de ciento once millones noventa y un mil seiscientos setenta y nueve pesos
($111.091.679) MCTE.

5.1.3.3 Gastos Financieros .Los gastos financieros corresponden a los intereses
gue la empresa debe cancelar al banco por el dinero prestado. El valor del préstamo
financiero del proyecto corresponde aproximadamente al 74.85% de la inversion es
decir $53.000.000.

De acuerdo a la investigacion realizada en las diferentes entidades financieras de
la ciudad de Bucaramanga se concluyo que el mejor banco para solicitar el crédito
es el banco Davivienda cuya tasa de interés mes vencido es de 1.76% y 21.12%
efectivo anual (E.A), el pago del crédito se realizara en cuotas variables mensuales
durante 5 afios, con aportes a interés y capital. El valor del interés en la primera
cuota es de $ 932.828 y el valor pagado para el primer afio es de $ 10.167.822
MTCE.
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Tabla 51. Gastos Financieros

CUOTA VALOR

$932.828

2 $917.281
3 $901.733
4 $ 886.186
5 $870.639
6 $ 855.092
7 $839.545
8 $823.998
9 $808.451
10 $792.904
11 $777.356
12 $ 761.809
TOTAL $10.167.822

5.1.3.4 Total Capital de trabajo. El capital de trabajo hace referencia a la cantidad
de dinero necesaria para poder trabajar el primer mes de funcionamiento de la
nueva empresa. En este se tendran en cuenta los costos de la prestacion del
servicio, los gastos de administracion y ventas, los gastos financieros, la

depreciacion de produccion, de administracion y ventas y amortizacion

Tabla 52. Total inversion capital de trabajo

CONCEPTO VALOR MENSUAL

Total costos de prestacién del servicio (tabla 47) $4.822.910
Total gastos de administracién (tabla 48) $ 7.386.030
Total gastos de ventas ( tabla 49) $ 1.958.000
Gastos financieros cuota préstamo (tabla 51) $932.828
(-)Depreciacion de activos fijos (tabla 42) $ 965.448
(-)Amortizacion (tabla 43) $162.542
TOTAL $16.227.758

El capital de trabajo representa los recursos que necesita la empresa para el

funcionamiento, como lo es la mano de obra, servicios, estos recursos deben estar
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disponibles para por lo menos un mes de servicio como minimo. De acuerdo al
cuadro anterior se puede deducir que para el primer mes, la empresa debe tener

$16.227.758 para cubrir los costos y gastos iniciales.

5.1.4 Inversidn total La inversion total esta compuesta por las inversiones fijas,
inversiones diferidas y costos de produccion para el primer mes de funcionamiento,
estos recursos son indispensables para la prestacion adecuada del servicio y para
que la empresa esta legalmente constituida bajo los parametros y normas

correspondientes.

Tabla 53. Total inversion

CONCEPTO VALOR MENSUAL
Total inversion fija (tabla 34) $61.234.800
Total inversion diferida (tabla 41) $9.752.518
Total inversion capital de trabajo (tabla 52) $16.227.758
Total $87.215.077

5.1.5 Fuentes de financiacion. Teniendo en cuenta que el valor de la inversion es

de $87.215.077 la empresa obtendra los recursos de la siguiente manera:

e Recursos propios. Para poner en marcha se cuenta con recursos propios por el
valor de $ 34.215.077 que corresponde aproximadamente al 39,23% de la inversion
total, las cuales seran aportados por los investigadores del proyecto cada uno con
$17.107.538,5.

e Recursos terceros. Para obtener el 60,77% restante necesario para poner en
marcha la empresa se recurrira a un préstamo con la entidad financiera davivienda
a una tasa de tasa de interés mes vencido es de 1.76% y 21.12% efectivo anual
(E.A), el pago del crédito se realizara en cuotas variables mensuales durante 5 afios,

con aportes a interés y capital.
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El valor de la primera cuota es de $ 1.816.165 y baja mensualmente a medida que
se abona a capital. Se solicita un crédito por el 60,77% del valor total, con el fin de
iniciar una vida crediticia favorable, con miras de que en fututo se desee hacer una
expansion de negocio y que se requiera de alta inversion, se puedan obtener los
recursos con alguna entidad bancaria, ademas es necesario que los inversionistas
tenga flujo de dinero por si hay oportunidades de inversion que hagan crecer la

empresa.

Tabla 54. Amortizacion del crédito

Periodos Saldos de Abonos a Intereses Vr. Abonos +
Mensual Capital Capital 1,76% Intereses
0 $ 53.000.000 $0
1 $52.116.667 $ 883.333 $932.828 $1.816.161
2 $51.233.333 $ 883.333 $917.281 $1.800.614
3 $50.350.000 $ 883.333 $901.733 $1.785.067
4 $ 49.466.667 $883.333 $ 886.186 $1.769.520
5 $48.583.333 $883.333 $870.639 $1.753.972
6 $ 47.700.000 $883.333 $ 855.092 $1.738.425
7 $ 46.816.667 $883.333 $ 839.545 $1.722.878
8 $45.933.333 $883.333 $823.998 $1.707.331
9 $ 45.050.000 $883.333 $808.451 $1.691.784
10 $ 44.166.667 $883.333 $792.904 $1.676.237
11 $43.283.333 $883.333 $777.356 $1.660.690
12 $ 42.400.000 $ 883.333 $761.809 $1.645.143
13 $41.516.667 $883.333 $746.262 $1.629.595
14 $40.633.333 $883.333 $730.715 $1.614.048
15 $39.750.000 $883.333 $715.168 $1.598.501
16 $ 38.866.667 $ 883.333 $699.621 $1.582.954
17 $37.983.333 $ 883.333 $684.074 $1.567.407
18 $37.100.000 $883.333 $ 668.526 $1.551.860
19 $36.216.667 $883.333 $652.979 $1.536.313
20 $35.333.333 $ 883.333 $637.432 $1.520.766
21 $ 34.450.000 $883.333 $621.885 $1.505.218
22 $33.566.667 $ 883.333 $606.338 $1.489.671
23 $32.683.333 $ 883.333 $590.791 $1.474.124
24 $31.800.000 $883.333 $575.244 $1.458.577
25 $30.916.667 $ 883.333 $559.697 $1.443.030
26 $30.033.333 $883.333 $ 544.149 $1.427.483
27 $29.150.000 $883.333 $528.602 $1.411.936
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28 $28.266.667 $883.333 $513.055 $1.396.389
29 $27.383.333 $883.333 $497.508 $1.380.841
30 $ 26.500.000 $883.333 $481.961 $1.365.294
31 $25.616.667 $883.333 $466.414 $1.349.747
32 $24.733.333 $883.333 $450.867 $1.334.200
33 $ 23.850.000 $883.333 $435.320 $1.318.653
34 $22.966.667 $883.333 $419.772 $1.303.106
35 $22.083.333 $883.333 $404.225 $1.287.559
36 $21.200.000 $883.333 $388.678 $1.272.012
37 $20.316.667 $883.333 $373.131 $1.256.464
38 $19.433.333 $883.333 $357.584 $1.240.917
39 $18.550.000 $883.333 $342.037 $1.225.370
40 $17.666.667 $883.333 $326.490 $1.209.823
41 $16.783.333 $ 883.333 $310.943 $1.194.276
42 $ 15.900.000 $ 883.333 $295.395 $1.178.729
43 $15.016.667 $ 883.333 $279.848 $1.163.182
44 $14.133.333 $ 883.333 $264.301 $1.147.635
45 $ 13.250.000 $ 883.333 $248.754 $1.132.087
46 $12.366.667 $883.333 $233.207 $1.116.540
47 $11.483.333 $ 883.333 $217.660 $1.100.993
48 $ 10.600.000 $ 883.333 $202.113 $1.085.446
49 $9.716.667 $ 883.333 $186.566 $1.069.899
50 $8.833.333 $883.333 $171.018 $1.054.352
51 $7.950.000 $ 883.333 $155.471 $1.038.805
52 $7.066.667 $883.333 $139.924 $1.023.257
53 $6.183.333 $883.333 $124.377 $1.007.710
54 $5.300.000 $ 883.333 $108.830 $992.163
55 $4.416.667 $883.333 $93.283 $976.616
56 $3.533.333 $883.333 $77.736 $961.069
57 $2.650.000 $883.333 $62.189 $945.522
58 $1.766.667 $883.333 $46.641 $929.975
59 $ 883.333 $883.333 $31.094 $914.428
60 SO0 $883.333 $15.547 $ 898.880

180




5.2. COSTOS Y GASTOS

5.2.1. Costos y gastos fijos. Son aquellos costos que debe asumir la empresa que

no varian durante el afio y que son necesarios para la prestacion del servicio.

Tabla 55. Costos y gastos fijos.

CONCEPTO VALOR VALOR
MENSUAL ANUAL
Amortizacién ( tabla 43) $162.542 $ 1.950.504
Mano de obra directa ( tabla 45) $2.748.706 $ 32.984.472
Gerente ( tabla 48) $ 3.573.318 $ 42.879.816
Auxiliar administrativo ( tabla 48) $1.195.434| $14.345.208
Asesor comercial ( tabla 49) $1.057.998 $ 12.695.976
Publicidad ( tabla 29) $ 500.000 $ 6.000.000
Arrendamiento ( tabla 46) $ 1.600.000 $ 19.200.000
Servicios publicos (Energia, agua)( tabla 46) $ 500.000 $ 6.000.000
Servicio de Internet y comunicaciones ( tabla 46) $ 130.000 $ 1.560.000
Mantenimiento de planta y equipos (tabla 46) $ 200.000 $ 2.400.000
Papeleria $ 150.000 $ 1.800.000
Honorarios $ 800.000 $ 9.600.000
Depreciacion muebles y enseres ( tabla 42) $ 45.595 $ 547.140
Depreciacién equipos de computo ( tabla 42) $921.353 $ 11.056.236
TOTAL $13.584.946| $163.019.352

5.2.2. Costos y gastos variables. Corresponde a aquellos costos y gastos
variables en que incurre la empresa para la prestacion del servicio estos costos y
gastos pueden variar de acuerdo al nimero de servicios que se presten, en el caso
de las comisiones depende de la cantidad de ventas que logre ejecutar el asesor

comercial.

Tabla 56. Costos y gastos variables

CONCEPTO VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL

Comisiones sobre venta $ 450.000 $ 5.400.000
Hosting (tabla 44) $ 45.604 $ 547.249
Total $ 495.604 $5.947.249
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5.2.3. Costo y gasto total unitario. El costo unitario por producto corresponde a
los costos y gastos fijos y variables en que se incurriran para el funcionamiento de
la empresa en su primer afio. El costo unitario se calculara de acuerdo a las ventas
proyectadas es decir el niumero de servicios que se estiman ofertar para el primer

afio que corresponde al 43% de la capacidad.

Tabla 57. Costo total del servicio-afio 1

Concepto Valor anual

Costos insumos(Hosting) $ 547.249
Costo personal directo $ 32.984.472
Costos indirectos $ 24.343.200
Total $57.874.921

Tabla 58. Costo unitario por servicio.

Costo total producto
afiol

$57.874.921 60 $ 964.582

Numero de servicios afiol | Costo unitario por servicio.

5.3 PRECIO DE VENTA

Para calcular el precio de venta se tendran en cuenta los valores que las empresas
pagan anualmente por tecnologia en su empresa, dato que se calcula en la
realizacion del cuestionario en la pregunta 4, en donde se identifica que con un
porcentaje del 55% las empresas invierten $2.000.000 y con el 45% hasta
$5.000.000.

En consecuencia se sugiere el precio en $ 3.000.000 al afio. Dato que esta dentro
los parametros obtenidos y que cubre los costos del producto y deja una ganancia

favorable para el crecimiento de la empresa

Margen bruto de contribucion= (1- costo bruto/ precio sugerido)
Margen bruto de contribucién= (1- ($ 964.582/ $ 3.000.000))= 67,84%
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Respecto al costo del servicio que se ofrece se obtiene un margen de contribucion
de 67,84%

5.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

Es la estimacion de los estados financieros que la empresa puede producir en el
futuro, teniendo en cuenta las cifras calculadas de servicios a prestar, las ventas y
costos. Estas proyecciones se calculan en precios constantes, como si se lograra
prestar el servicio y vender a precios de hoy, sin ser afectados por la inflacion.

5.4.1 INGRESOS. para calcular los ingresos por ventas se tendra en cuenta la
capacidad utilizada y proyectada para 5 afios de operacion asi como el precio de
venta, se tendra en cuenta el porcentaje de crecimiento estimado del sector el cual
fue de 5.4%. EIl crecimiento del sector se proyectd de manera progresiva para cada
afo asi:

Tabla 59. Proyeccién de ingresos

) ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
N ANO 1 incremento incremento incremento incremento
SERVICIOS/ANO 3% 4% 5% 5,4%
60 servicios 62 servicios 64 servicios 67 servicios 71 servicios

Ingresos x ventas | $176.000.000 | $ 181.866.667 | $ 187.733.333 | $ 196.533.333 $205.333.333

ingresos x recaudos
periodo anterior $4.000.000 $4.133.333 $4.266.667 $4.466.667
cartera 8dias
Total Ingresos x
ventas

$ 176.000.000 | $ 185.866.667 | $191.866.666 | $ 200.800.000 | $ 209.800.000

5.4.2. EGRESOS. Corresponden aquellas erogaciones de dinero que la empresa
debe pagar para ofrecer el servicio estimado en cada afio, dentro de los egresos
operacionales se encuentran los costos, gastos, pago por compra de materia prima,

pagos de ndmina, gastos de ventas, etc.
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Tabla 60. Proyeccion de egresos.

Pago Compras materia
prima del periodo $ 547.249 | $ 565.491| ¢ 583.733 | ¢ 611.095| $ 647.579
(tabla 44)
Pag°ii$:"4'5?'re°t° $ 32.984.472 | $ 32.984.472 | ¢ 32984472 | $  32.984472| $  32.984.472
Pago costos indirectos
4ot servicio (tablagg) | 3 24343200 | $ 24343200 $  24.343.200| ¢  24.343200| $  24.343.200
Pago gastos de
administracién (tabla | $ 86.995.708 | $ 86.995708 | ¢  86.995.708 | $  86.995.708| $  86.995.708
48)
Pagog(iztt‘:lz“i:;'e"tas $ 24.095.971| $ 24275971 | $  24455971| $ 24725971 §  24.995.971
'ntercerzzsit?bre $ 10.167.822 | $ 7.929.035 | $ 5.690.249 | $ 3451462 | $ 1.212.676
Pago de impuestos
4% de la utili
34% delautilidad | 204297 | $ 3028082 | $ 5761867 | $ 9481951 | $  14.218.934
total de egresos
$ 179.428.719 | $  180.121.959 | $ 180.815.859 | §  182.593.859 | $  185.398.540

5.5. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

Los estados financieros son aquellos informes que muestran la situacion econémica
y financiera de la empresa, la capacidad de pago, a una fecha determinada pasada,

presente o futura y los respectivos cambios que se presentan.
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5.5.1 Estado de Resultados Proyectados a 5 afios

Tabla 61. Estado de resultados proyectado a 5 afios.

ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
Total Ventas Servicio 180.000.000 |  186.000.000|  192.000.000|  201.000.000|  213.000.000
Pago Compras materia prima 547.249 565.491 583.733 611.095 647.579
del periodo (tabla 44)

Pago Perso”jg)D'reCto (tabla 32.984.472 32.984.472 32.984.472 32.984.472 32.984.472
Pago costos indirectos del 24.343.200 24.343.200 24.343.200 24.343.200 24.343.200

servicio (tabla 46)
Total costos de prestacion 57.874.921 57.893.163 57.911.405 57.938.767 57.975.251

del servicio
Utilidad bruta 122.125.079 | 128.106.837 | 134.088.595|  143.061.233|  155.024.749
Margen de utilidad bruta 67,85% 68,87% 69,84% 71,17% 72,78%
Pago gaStofa%?aafg)“”'s”ac'O” ( 86.995.708 86.995.708 86.995.708 86.995.708 86.995.708
Pago gastos i‘;)"e”tas (tabla 24.095.971 24.275.971 24.455.971 24.725.971 24.995.971
Total gastos operacionales 111.091.679 111.271.679 111.451.679 111.721.679 111.991.679
Utilidad operacional 11.033.400 16.835.158 22.636.916 31.339.554 43.033.070
margen de utilidad operacional 6,13% 9,05% 11,79% 15,59% 20,20%
Intereses sobre crédito 10.167.822 7.929.035 5.690.249 3.451.462 1.212.674
Total Gastos Financieros 10.167.822 7.929.035 5.690.249 3.451.462 1.212.674
Utilidad f‘.‘eSp“.eS de gastos 865.578 8.906.123 16.946.667 27.888.092 41.820.396
Inancieros
Margen de utilidad despues de 0.48% 4.79% 8.83% 13.87% 19.63%
gastos ’ ' ’ ’ ’

i 0,
Pago de 'mﬁﬁﬁjgzs 34% de la 294.297 3.028.082 5.761.867 9.481.951 14.218.935
Utilidad antes de reservas 571.281 5.878.041 11.184.800 18.406.141 27.601.461
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Continuacién Tabla 61.

Estado de resultados

Margen de utilidad antes de 0.32% 3.16% 5.83% 9.16% 12,96%
reservas

Reserva Legal 57.128 587.804 1.118.480 1.840.614 2.760.146

Utilidad Neta 514.153 5.290.237 10.066.320 16.565.527 24.841.315

Margen de utilidad Neta 0,29% 2,84% 5,24% 8,24% 11,66%

5.5.2 Flujo de Caja Proyectado. Representa el estado financiero en el que se

registra afio a afio el movimiento de efectivo en la empresa. La proyeccion se hace

a 5 afnos, se realizo con el flujo de caja operacional donde se incluyé la inversion fija

y diferida. Permite determinar las necesidades, prever posibilidades de invertir los

excedentes de tesoreria y ejercer control sobre la liquidez.

Tabla 62. Flujo de caja proyectado a 5 afios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA
OPERACIONAL:
Ingresos Xg’g)”tas (tabla | ¢ 176000.000| $181.866.667 $187.733.333 | $196.533.333|  $208.266.667
ingresos x recaudos
periodo anterior cartera $ $4.000.000 $4.133.333 $4.266.667 $ 4.466.667
8dias
Total Ingresos x ventas | $ 176.000.000 | $ 185.866.667 $191.866.666 | $200.800.000| $212.733.334
Pago Compras materia
prima del periodo ( tabla $547.249 $ 565.491 $583.733 $611.095 $647.579
44)
Pago Pf;f)f;j's?”ecm ( $32.984.472| $32.984.472 $32.984.472| $32.984.472 $32.984.472
Pago costos indirectos del
senvicio ( tabla 46) $24.343.200 |  $24.343.200 $24.343.200 |  $24.343.200 $ 24.343.200
Pago gastos de
administracion ( tabla 48) $73.441.824 | $73.441.824 $73.441.824 | $73.441.824 $73.441.824
Pago g?g‘;g ‘ig)"e”tas ( $24.005.971 | $24.275.971 $24.455.971 | $24.725.971 $24.995.971
Pago de 'mgg§’Stos (tabla $0 $294.297 $3.028.082| $5.761.867 $9.481.951
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Continuacion tabla 62. Flujo de Caja proyectado a 5 afios

Total egresos
operacionales

$155.412.716

$ 155.905.255

$ 158.837.282

$161.868.429

$ 165.894.997

Flujo de caja operacional $ 20.587.284 $29.961.412 $ 33.029.384 $ 34.664.904 $42.371.670
Inversiones a realizar:
Compra activos fijos ($61.234.800)
Inversion diferida ($9.752.518)
Financiacion y
apalancamiento:
Recursos Propios $ 34.215.077
Crédito Financiero $ 53.000.000
Atencion de la deuda:
Abonos a capital ($10.600.000) | ($ 10.600.000) ($10.600.000) | ($ 10.600.000) |  ($ 10.600.000)
Pago de intereses ($10.167.822) ($7.929.035) ($5.690.249) ($ 3.451.462) ($1.212.676)
Flujo d_g caja desp_ué§,de $16.047.221 $ $ $ $
Inversion y financiacién. 11.432.377 16.739.135 24.880.109 35.025.661
Saldo en caja del periodo $ $ $ $ $
16.047.221 11.432.377 16.739.135 24.880.109 35.025.661
. . $ $ $ $
Saldo anterior en caja 16.047.221 27.479.598 44.218.733 69.098.842
. $ $ $ $ $
Saldo final acumulado 16.047.221 27.479.598 44.218.733 69.098.842 104.124.503

5.5.3 Balance General inicial y proyectado. Estado financiero que representa la

situacion financiera de la empresa a una fecha determinada lo cual revela la

situacion de los activos y pasivos de una empresa. Las principales cuentas que

conforman el balance son’:

> Activos
> Pasivos

> Patrimonio

0 Proyectos, formulacion y criterios de evaluacion, Alfa omega, Diaz Flor Nancy y otros, balance

general pag. 264, consultado 01 de octubre de 2014.
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Tabla 63. Balance general inicial y proyectado

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
Caja y Bancos S 87.215.077 | S 16.047.221 | $ 27.479.598 | S 44.218.733 | S 69.098.842 | S 104.124.503
Cartera comercial -1 S 4.000.000 | $ 4.133.333 | S 4.266.667 | S 4.466.667 | S 4.733.333
Total activos corriente S 87.215.077 | $ 20.047.221 | $ 31.612.931 | $ 48.485.400 | $ 73.565.509 | $ 108.857.836
Activo fijo bruto S 61.234.800 | S 61.234.800 | S 61.234.800 | S 61.234.800 | S 61.234.800
(-) Depreciacién acumulada S (11.603.380) | S (23.206.760) | S (34.810.140) | S (46.413.520) | S (58.016.900)
Activo fijo neto S 49.631.420 | $ 38.028.040 | S 26.424.660 | S 14.821.280 | $ 3.217.900
Activos diferidos bruto S 9.752.518 | $ 9.752.518 | $ 9.752.518 | $ 9.752.518 | $ 9.752.518
(-) Amortizacion. Diferida
acumulada (1.950.504) (3.901.008) (5.851.512) (7.802.016) (9.752.518)
Activos diferidos netos 7.802.014 5.851.510 3.901.006 1.950.502 -
TOTAL ACTIVOS $ 87.215.077 77.480.655 75.492.481 78.811.066 90.337.291 112.075.736
PASIVOS
Obligaciones. Financieras. De
Corto Plazo S 10.600.000 | $ 10.600.000 10.600.000 10.600.000 | $ 10.600.000 -
Impuesto de renta por pagar S -1 S 294.297 3.028.082 5.761.867 | S 9.481.951 14.218.935
Total Pasivo Corriente S 10.600.000 | $ 10.894.297 13.628.082 16.361.867 | 20.081.951 14.218.935
Obligaciones. Financieras. De largo
plazo S 42.400.000 | $ 31.800.000 | $ 21.200.000 | $ 10.600.000 | $ - S -
Total Pasivo de largo plazo S 42.400.000 | $ 31.800.000 | $ 21.200.000 | $ 10.600.000 | $ - 1S -
TOTAL PASIVOS S 53.000.000 | $ 42.694.297 | $ 34.828.082 | 26.961.867 | $ 20.081.951 | S 14.218.935
PATRIMONIO
Capital Socios S 34.215.077 | $ 34.215.077 | S 34.215.077 | S 34.215.077 | S 34.215.077 | S 34.215.077
Reservas S -1 S 57.128 | S 644932 | S 1.763.412 | S 3.604.026 | S 6.364.172
Utilidad ejercicio. Anteriores S -1S - 1S 514.153 | $ 5.804.390 | $ 15.870.710 | $ 32.436.237
Utilidad del ejercicio S -1 S 514.153 | S 5.290.237 | $ 10.066.320 | $ 16.565.527 | $ 24.841.315
TOTAL PATRIMONIO S 34.215.077 | $ 34.786.358 | $ 40.664.399 | $ 51.849.199 | $ 70.255.340 | $ 97.856.801
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S 87.215.077 | $ 77.480.655 | $ 75.492.481 | $ 78.811.066 | $ 90.337.291 | $ 112.075.736




6. EVALUACION DEL PROYECTO

La evaluacion econOmica, social y ambiental permite determinar la viabilidad del
proyecto en el entorno, en la evaluacion del proyecto se identifican los impactos
que la actividad econdmica a desarrollar puede provocar a la comunidad, el
ambiente y la economia desde el ambito local, regional y nacional.

6.1 EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Para la empresa es muy importante realizar las actividades con ética y acorde a la
normativa que rigen las empresas y a la actividad econdmica en estudio; para la
empresa es fundamental incluir la responsabilidad social empresarial en cada una
de las acciones y decisiones, ya que el principal fin de este proyecto es generar el
mayor numero de impactos positivos en la sociedad , la empresa buscara el
equilibrio entre el crecimiento econémico, el bienestar social, el aprovechamiento
de los recursos naturales y el medio ambiente, con politicas enfocadas en el
desarrollo de las personas, la comunidad y el cumplimiento del marco legal. Esto
implica la parte interna (empleados, proveedores, clientes) y externa (comunidad,
gobierno) de la empresa.

Algunos de los impactos positivos del proyecto seran:

» Creacion de empleo: se brindara empleo para 6 personas, las cuales contaran
con salario justo y unas condiciones laborales dignas, adicionalmente se tendra en
cuenta las madres cabeza de familia y a los jovenes pertenecientes a estratos bajos
cuyas necesidades econdmicas ameriten de oportunidades que permitan mejoras

sus condiciones de vida y el crecimiento personal y profesional.



» Contribucion al estado: la empresa realizara los respectivos pagos de sus
obligaciones tributarias con el fin de que estos dineros sean destinados para atender

proyectos de inversion social y mejora de la calidad de vida de los ciudadanos.

» Contribuir en la economia: el principal fin del proyecto es contribuir en el desarrollo
de las agencias de viaje e inmobiliarias a través de esta herramienta tecnologica
para gue puedan acceder a nuevos mercados y ser mas competitivas, mejorando
notablemente sus ingresos y rentabilidad, adicionalmente la utilizacion del software
permitird acaparar nuevos clientes en el caso de las agencias de viaje promoviendo
el turismo a nivel local y regional aumentando el nimero de los turistas y
proporcionalmente las ventas de sectores como el calzado, la gastronomia,

actividades de esparcimiento, artesanias, etc.

6.2 EVALUACION AMBIENTAL

El proyecto en estudio genera un bajo impacto ambiental, puesto que no se generan
impactos ambientales significativos y sus riesgos son facilmente controlables, sin
embargo se debe aplicar buenas practicas ambientales y controles sobre

proveedores de bienes requeridos para el proyecto.

6.2.1 Matriz de evaluacién de impactos

Cuadro 23. Matriz de evaluacion de impactos

RECURSO | TIPO DE CONTROL
ACTIVIDAD IMPACTO AMBIENTAL IMPACTADO | IMPACTO| OPERACIONAL

utilizacién de energia

eléctrica para Agotamiento de los plan de seguimiento

. . Agua Negativo .
equipos de cémputo y | recursos naturales y monitoreo
comunicacion
Agotamiento de los . plan de seguimiento
consumo de agua agua Negativo

recursos naturales y monitoreo
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Continuacion cuadro 23. Matriz de evaluacién de impactos

segregacion de residuos

contaminacion del

plan de seguimiento y

administrativas

carton)

29 Suelo negativo .
ordinarios recurso suelo monitoreo
realizacion de informes y | Residuos I
- = ; Suelo, " plan de seguimiento y
ejecucion de tareas reciclables (Papel, ; Positivo .
ecosistema monitoreo

6.2.2 Plan de mitigacién dentro de un desarrollo sostenible.

Cuadro 24. Plan mitigaciéon antes del proceso

ACTIVIDAD

PLAN DE MANEJO AMBIENTAL

tecnologicas.

material de oficina vy

Adquisicion de recursos fisicos para la

ejecucion del proyecto, como equipos,

herramientas

Eleccion de proveedores certificados con la norma ISO
14000, con planes de manejo ambiental vy
Responsabilidad Social Empresarial.

Adquisicion de insumos, equipos a proveedores con
practicas de manufactura sostenibles, elaborados con
materiales biodegradables y reciclables.

Equipos de computo con sello energy star. ( programa
voluntario de eficiencia energética patrocinado por la
agencia de Proteccibn Ambiental de los Estados
Unidos)

Cuadro 25. Plan mitigacién durante el proceso

- Consumo
Diseno y de
desarrollo de .
energia
software, . S
eléctrica.
tareas e
e . Utilizacion
administrativas de
y contables. .
papeleria.

Utilizacion de bombillas ahorradoras, equipos de cémputo y
electronicos con uso eficiente de energia con sello Energy
stars. Fuentes de energia renovables y limpias Reciclaje,

bases de datos digitales
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Continuacion cuadro 25. Plan de Mitigacion durante el proceso

Residuos tecnoldgicos: reparacion y venta de equipos asi

Disefio y como la actualizacion de software para evitar cambio de
desarrollo de hardware.
software, Generacion | Reciclaje electronico a través de empresas como LITO,
tareas de residuos | que tiene sede en la ciudad de Bucaramanga.
administrativas

Residuos aprovechables y no aprovechables: Practicas de

y contables Reciclaje y Clasificacién de residuos.

Plan mitigacion después el proceso. El plan de mitigacion que se haria
posteriormente a la prestacion del servicio seria la realizacion de campanas para
clientes, fomentando que promuevan el uso eficiente de energia y de los recursos

naturales.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

Para la evaluacion financiera se tendra en cuenta la tasa de oportunidad o la tasa
minima atractiva de retorno TMAR, teniendo en cuenta los TES, la tasa del crédito
bancario y la tasa de riesgo estimada para el proyecto, utilizando el valor total de

la inversion. Para ello se tiene la siguiente férmula:

TO = ((1+ TES) (1+TR)) -1 x 100

TO= tasa de oportunidad o de descuento

TES= 7,01% (tasa con la que rentan los titulos del mercado, inversibn menos
riesgosa del estado)’*

TR= 11,29% (méxima tasa de rentabilidad en el mercado financiero) no se
encuentra una tasa de inversion fija segura en mercado mejor a esta.
TO=((1+0,0701) (1+0,1129)) -1 *100 = 19,09%

En la que debe existir una relacion de:

7L CORFICOLOMBIANA, ( en linea), consultado el 12 de Agosto de 2014), disponible en:
http://www.corficolombiana.com/WebCorficolombiana/paginas/documento.aspx?idd=1549&idr=225
6
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TMAR = (TO x RP) + (RC x Tl x (1 — %IMP)) donde:
TO: Tasa oportunidad calculada

RP: Porcentaje de recursos propios

RC: Porcentaje de recursos del crédito

TI: Tasa de Interés del credito

%IMP: Porcentaje de impuesto de renta.

TMAR= ((19,09%* 39,23%) + (60,76%* 21,12%* (1-34%))
TMAR= 15,95%

6.3.1 Valor presente neto. El valor presente neto VPN de un proyecto de inversion
es el valor que este tiene en dinero de hoy y equivalente a valores actuales de todos
los ingresos y egresos, presente y futuros que constituyen el proyecto, al igual que
lo que vale hoy el flujo de beneficios generales y costos incurridos durante todo su

horizonte’2.

Tabla 64. Célculo valor presente neto.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Valor inversion fija ($ 61.234.800) SO
Valor inversién diferida ($9.752.518)
Inversion de Capital ($ 16.227.758)
Total inversiones ($ 87.215.076) SO SO S0 ] S0
Flujo de Caja Operacional $20.587.284 | $29.961.412 | $ 33.029.384 | $ 34.664.904 | $42.371.670
Saldo Neto a Evaluar ($87.215.076) | $20.587.284 | $29.961.412 | $ 33.029.384 | $ 34.664.904 | $42.371.670

72 Proyectos, formulacion y criterios de evaluacion, Alfa omega, Diaz Flor Nancy y otros valor
presente neto VPN péag. 302 y 303, consultado 01 de Octubre de 2014.
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El valor del presente neto se determind a partir de la suma algebraica de los montos
del flujo de caja descontados a valor presente. Con una tasa de costo de
oportunidad equivalente al 15,95% para cada uno de los periodos.

Formula:

C1 4 C2 4 C3 4 Cc4
A1+ A+ A+ A+0i)*

VPN:—A +

Donde:

C=flujo efectivo de cada periodo
A= Inversion Inicial

i= Tasa de Descuento (TCO)

Tabla 65. Valor presente neto.

VALOR PRESENTE NETO ($ 87.215.076) | $17.755.312 | $ 22.285.417 | $ 21.187.915 | $ 19.178.162 | $ 20.217.238
Numero de periodos (afios) 0 1 2 3 4 5
SUMATORIA DE VPN $ 13.408.968 | PROYECTO VIABLE

Partiendo de que un proyecto es financieramente factible si el VPN es mayor a 0 se
tiene que el proyecto en estudio es viable puesto que valor del VPN para el
horizonte del proyecto es de $ 13.408.968; El proyecto es aceptable ya que alcanza
a recuperar el monto de la inversion inicial a valores actuales y genera un beneficio
extra de $13.408.968.

6.3.2 Tasa Interna Retorno TIR. La tasa interna de retorno o tasa de descuento,
actualizacion o equilibrio que aplicada al flujo del proyecto produce un valor presente
neto igual a cero. La tasa interna de retorno se calcula bajo el supuesto de que todos

los ingresos son reinvertidos directamente y automaticamente a la misma tasa.

Si VPN=0, entonces i: TIR

73 Proyectos, formulacion y criterios de evaluacion, Alfa omega, Diaz Flor Nancy y otros Tasa
interna de retorno TIR pag. 311 y 312, consultado 01 de Octubre de 2014.
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La formula a aplicar es la siguiente:
VPN=Y(X)(1 + r)~*

Donde:

VPN =0

X = Flujo neto de caja, para cada afo (del O al 5)
r=TIR="?

t = Periodo de 0 hasta 5 afos

De acuerdo al flujo neto de caja, se desarrolla la formula y nos da como resultado

que la TIR es de:

Tabla 66. TIR
TIR 21,67%
COMPROBACION DE VPN = CERO $ 0,00

Para que el proyecto sea financieramente factible, la TIR debe ser mayor a la tasa
de costo de oportunidad, para este estudio tenemos que la TIR es de 21.67% y la
tasa de costo de oportunidad es de 15,95%, esto indica que el proyecto es viable

desde punto de vista econémico.

6.3.3 Periodo de recuperaciéon. Mide en cuanto tiempo se recuperara el total de la
inversion a valor presente, es decir revela la fecha en la cual se cubre la inversion

inicia en afios, meses y dias para calcularlo se utiliza’:

(b—0)

PRI: a + 7

74 Planeacion y evaluacion financiera, Instituto Tecnol6gico de Sonora, ( en linea) consultado 01 de
Octubre de 2014, disponible en:
http://biblioteca.itson.mx/oa/contaduria_finanzas/oal/planeacion_evaluacion_financiera/p11.htm
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Donde:

a = Ao inmediato anterior en que se recupera la inversion.

b= Inversion inicial

c= Flujo de efectivo acumulado del afio inmediatamente anterior en el que se
recuperara la inversion.

d= Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

Tabla 67. Célculo del No. de periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANOA4 ANO5

VALOR PRESENTE $ $

NETO $(87.215.076) | $17.755.312 | $22.285.417 | $21.187.915 |19.178.162 |20.217.238

$ $

VPN ACUMULADO $(87.215.076) | $(69.459.764) | (47.174.347) | $(25.986.432) | $(6.808.270) | 13.408.968
Cuadro 26. PRI

Afio en que se recupera la inversion: Afio 4

Mes de recuperacion de la inversién: 2

Dia de recuperacién de la inversion: 13

De acuerdo al cuadro anterior se deduce que la inversion realizada para poner en
marcha la nueva empresa All power softsolutions se recuperara en el afio 4, mes 2
y dia 13, esto indica que el periodo es demasiado largo y se podria contemplar la
posibilidad de disminuir los gastos o aumentar el nUmero de servicios que se
prestarian, ya que se estd manejando un estudio financiero con solo un 23% de la

demanda.

6.3.4 Analisis de las Razones Financieras. El andlisis de las razones financieras
son indicadores que se utlizan para medir o cuantificar economica Yy
financieramente la organizacién, asi como la capacidad para asumir las
obligaciones para el funcionamiento. El analisis permite tomar decisiones. Las

razones financieras a analizar son la liquidez, endeudamiento y rentabilidad.
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Razdn corriente: mide la capacidad de la empresa para afrontar las obligaciones en

el corto o mediano plazo.

activo corriente _

Razoén corriente = - - = # Veces
pasivo corriente
Razé ionte = $20.047.221 _ 184
azon corriente = $10894297 _ © veces

El analisis de la razon corriente se realiza para cada uno de los afios de horizonte

del proyecto asi:

Tabla 68. Raz6én corriente
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Total activos corriente | $ 20.047.221 | $ 31.612.931 | $ 48.485.400| $ 73.565.509 | $ 108.857.836
Total Pasivo Corriente | $ 10.894.297 | $ 13.628.082 | $ 16.361.867 | $20.081.951| $ 14.218.935
Razén corriente 1,84 2,32 2,96 3,66 7,66

Este indicador nos dice que la empresa tiene una razén corriente de 1,84 a 1 en el
afo 1 esto quiere decir que por cada 1 peso ($) que la empresa debe en el corto
plazo cuenta con 1,84 para respaldar esa obligacion, guardando cierto margen de
seguridad de prevision de alguna pérdida en los activos corrientes. Por lo tanto este
es un indicador positivo para la nueva empresa dado que se considera bueno a

partir de la relaciéon 1 a 1.

Capital del trabajo: es una manera de control interno, se interpreta como el exceso
monetario de activos corrientes sobre los pasivos corrientes.

Capital de trabajo = activo corriente — pasivo corriente

El analisis de la razdn corriente se realizara para cada uno de los afios de horizonte

del proyecto:
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Tabla 68. Capital de trabajo

Afo 1

ARfo 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

Total activos corriente

$20.047.221

$31.612.931

$ 48.485.400

$ 73.565.509

$ 108.857.836

Total Pasivo Corriente

$ 10.894.297

$ 13.628.082

$ 16.361.867

$20.081.951

$ 14.218.935

Capital de Trabajo

$9.152.924

$17.984.849

$32.123.533

$ 53.483.558

$94.638.901

El resultado anterior indica que al finalizar el afio 1, la empresa tendria $9.152.924

y al finalizar el aflo 2 $ 17.984.849 de su activo corriente, financiados con recursos

de largo plazo. Es decir que All Power SoftSolutions estaria financiando en su primer

afio aproximadamente la mitad de sus activos corrientes con pasivos corrientes y el

resto con recursos de largo plazo.

Razones de endeudamiento: Se establece el riesgo de los inversionistas y la

conveniencia e inconveniencia de un determinado nivel de endeudamiento.

Nivel de endeudamiento

Endeudamiento total =

Pasivo total

activo total

Tabla 69. Endeudamiento total

100

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afno 5
Total pasivos S 10.894.297 | $ 13.628.082| $ 16.361.867 20.081.951| $ 14.218.935
Total activos S 20.047.221| S 31.612.931| $  48.485.400 73.565.509 | S 108.857.836

Endeudamiento total
(%)

54,34%

43,11%

33,75%

27,30%

13,06%

El valor de endeudamiento total para el primer afio es de 54,34%, esto muestra que
la empresa esta trabajando 1 a 1 con los acreedores. Quiere decir que la empresa
estaria en el estado ideal con los acreedores teniendo cada uno un riesgo igual al

hacer la inversion.
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Endeudamiento a corto plazo:

pasivo corriente

nivel de endeudamiento a corto plazo = - x 100
pasivo total

Tabla 70. Endeudamiento a corto plazo

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aio 5
pasivo corriente S 10.894.297 | $ 13.628.082| $ 16.361.867 | $ 20.081.951 | S 14.218.935
pasivo total S 42.694.297 | S 34.828.082| $ 26.961.867 | S 20.081.951 | $ 14.218.935
endeudamiento a corto
plazo 25,52% 39,13% 60,69% 100,00% 100,00%

Esta cifra quiere decir que por cada peso ($) que la empresa All Power Softsolutions
posee con terceros, el 25,52% tiene un vencimiento corriente y 74,58% son a largo

plazo

Cobertura de intereses:

utilidad operacional antes de interes

cobertura de interes = - - = #VECES
gastos financieros

Tabla 70. Cobertura de intereses

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
$ $ $ $ $
Utilidad operacional 11.033.400 16.835.158 22.636.916 31.339.554 43.033.070
$ $ $ $ $
Total Gastos Financieros 10.167.822 7.929.035 5.690.249 3.451.462 1.212.674
cobertura de
intereses(veces) 1,09 2,12 3,98 9,08 35,49

De acuerdo con el resultado la empresa por cada peso de interés pagado, habria

1.09 veces de utilidades del capital.

Razones de actividad: Mide la efectividad con que la empresa esta usando sus
recursos. La efectividad esta medida por la generacién de liquidez de ciertas
cuentas especificas con fines de pagar las obligaciones a medida que lleguen los

vencimientos.
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Entre estas razones esta:

Rotacion de activos totales: estar razén no aplica, al proyecto puesto que es una
empresa dedicada a los servicios y no una de produccién, por lo tanto no se
manejan inventarios de productos terminados. Los servicios se generan a medida

gue los van pidiendo y no son material tangible.

Leverage total o apalancamiento:

pasivo total
Leverange total = ———— — = # veces
patrimonio

Tabla 71. Leverage total

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total pasivos $42.694.297 | $34.828.082 | $26.961.867 | $20.081.951| $14.218.935
Total patrimonio $34.786.358 | $ 40.664.399 | $51.849.199 | $70.255.340 | $ 97.856.801
Leverage total(veces) 1,23 0,86 0,52 0,29 0,15

Este indicador mide el grado de compromiso del patrimonio de los socios o
accionistas para con los acreedores de la empresa. Por cada peso de patrimonio se
tienen deudas por 1,23. Es decir cada peso de la empresa esta comprometido en
un 123%.

Razones de rentabilidad: Dan idea sobre la efectividad de la administracion para
tener control sobre los costos y gastos, y asi convertir las ventas en utilidades. La
rentabilidad se encuentra asociada con las ventas, los activos y el capital. Entre

estas razones esta:

» Rentabilidad con relacion el capital
» Rentabilidad con relacién a la inversion

Margen bruto de ganancias:

. utilidad bruta
Margen bruto de utilidad = x 100 =%
ventas netas
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Tabla 72. Margen bruto de utilidad

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ $ $ $ S
Utilidad bruta 122.125.079 | 128.106.837| 134.088.595| 143.061.233| 155.024.749
$ $ S $ S
Total ventas 180.000.000 | 186.000.000| 192.000.000| 201.000.000| 210.000.000
Margen bruto de ganancias
(%) 68% 69% 70% 71% 74%

El margen bruto de utilidad muestra que cantidad de las ventas cubrira los gastos
operacionales y no operacionales. En el primer afio de la proyeccion realizada a la
empresa, se obtiene que quedaria una ganancia bruta del 32% por cada peso

vendido

Margen neto de ganancias

. . utilidad operac.
margen operacional de utilidad = x100 =%
ventas netas

Tabla 73. Margen operacional de utilidad

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad operacional $ 11.033.400 | $16.835.158 $22.636.916 $ 31.339.554 $43.033.070
ventas netas $180.000.000 | $186.000.000 | $ 192.000.000 | $ 201.000.000 | $213.000.000
Margen bruto de ganancias (%) 6,13% 9,05% 11,79% 15,59% 20,20%

Este indicador muestra que la empresa cubre con la utilidad operacional, los gastos
financieros en 0,61veces, esto quiere decir que la empresa debera dedicar un alto
porcentaje de su utilidad operacional al pago de los intereses generados por su alto

endeudamiento.
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6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio determina el minimo valor o cantidad de ventas que se debe
obtener, para no incurrir ni en pérdidas ni en utilidades, teniendo que la empresa
solo prestar inicialmente un servicio, su punto de equilibrio para el primer afio sera

calculado con las siguientes formulas :

costos y gastos fijos

costos y gastos variables
valor ventas inicial

valor de ventas en equilibrio =

1

$163.019.352

— $5.947.249
$180.000.000

valor de ventas en equilibrio = = $168.589.598

1

costos y gastos fijos

cantidad a vender e - — - -
precio venta unitario — costo y gasto variable unidad

tidad d to d Librio: $163.019.352 _cg .
cantidad a vender en punto de equilibrio: $3.000.000 —99.121 servicios

Se determind que el valor minimo o cantidad de ventas para tener el punto de
equilibrio es de $168.589.598 y 56 servicios.
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7. CONCLUSIONES

Después de la investigacion y habiendo hecho un analisis del sector de las agencias
de viaje e inmobiliarias de Bucaramanga y su area metropolitana, se determina que
el proyecto es viable, factible y rentable siempre y cuando se cumplan con todos los
requerimientos humanos, fisicos y econdémicos para la prestacion del servicio en la
nueva empresa en las agencias de viaje e inmobiliarias de la ciudad de

Bucaramanga y su Area Metropolitana

Segun el estudio de mercados realizado se evidencié que el 62,26% de las
agencias de viaje estarian dispuestas en adquirir el software y el 64,35% de las
inmobiliarias, lo que hace muy interesante y atractivo el servicio de alquiler a las
empresas y una alta viabilidad de éxito en el mercado. Asi mismo un gran porcentaje
de agencias de viaje e inmobiliarias en Bucaramanga utiliza recursos empiricos
para manejo de datos, esta afirmacion fue ratificada con la encuesta y da lugar a un

alto posicionamiento del producto en el mercado.

La forma de incursionar en el mercado, seria mediante el desarrollo de una
excelente estrategia de publicidad y promocion y destacado en las empresas
inmobiliarias y agencias de viaje la importancia del control de los datos de sus
clientes y sus empleados, en busca del mejoramiento del servicio ofrecido por la

empresa a los clientes.

El 82% de la muestra total de las agencias de viaje y el 84% de las inmobiliarias
no saben y desconocen del sistema software CRM, por lo tanto se puede deducir
gue algunas de esas empresas no poseen o han invertido en un software CRM por
desconocimiento de su existencia y de las ventajas que estas le puede brindar a
las organizaciones, esto hace necesario hacer una ficha técnica y portafolio de

servicios, que permita llegar a estos clientes a informarlos y persuadirlos de la
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compra. Esto lo convierte un mercado atractivo y con grandes posibilidades de
compra del servicio de alquiler del sistema software CRM.

De acuerdo a la encuesta 20% de las agencias de viaje y el 29% de las
inmobiliarias que manifestaron usar actualmente para el almacenamiento de
informacion de los clientes un software, el 46% agencias de viaje y 51% en
inmobiliarias invierte o0 solicita asesoria especializada para el manejo y/o
actualizacion de la herramienta de manejo de bases de datos de la empresa de
manera trimestral , lo que indica que la frecuencia o interés de recibir este tipo de
servicios es alta y por lo tanto atractiva para el proyecto ya que es una variable de

importancia para la venta de los servicios de alquiler del software CRM.

A través de la encuesta se logré estimar un posible precio del servicio de software
CRM, de acuerdo a los resultados el 55% de las empresas esta en un rango de
inversion de $0 a $2.000.000 y el 45% entre $ 2.000.000 y $ 5.000.000, esto sugiere
qgue el precio que se piensa cobrar por el servicio ( $ 3.000.000) esta dentro del
estandar de inversion de las empresas, lo que hace viable el proyecto de inversion,
porque generaria ingresos altos por cada venta de servicio, siendo altamente

rentable.

Teniendo en cuenta que para el desarrollo del servicio no son necesarias
maquinarias costosas y que lo Unico que se requiere para desarrollar el proyecto es
de facil actualizacién, se considera que el proyecto es viable y tiene una amplia
capacidad de expansién dado que a medida que exista mas demanda se contratan
los servicios adicionales de un nuevo desarrollador quien podra trabajar bajo la
supervision del mismo arquitecto desarrollador sin necesidad de contratar mas
personal ni hacer una expansion de gran tamafio que exija una inyeccion de capital

de consideracion.
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Asi mismo a medida que se presten mas servicios y se llene la capacidad adquirida
del Hosting, se podra ir aumentando la capacidad, segun las necesidades. Esto
ayuda a no caer en costos innecesarios y que se pueda ir adquiriendo con la pauta

gue da la misma empresa en su crecimiento.

Es de vital importancia elegir el tipo de sociedad a conformar. En el caso del
proyecto se elijo la sociedad S.A.S, la cual tiene multiples beneficios, esto contribuye
en el desarrollo y crecimiento de la empresa a conformar y fomenta el desarrollo de

empresas en la ciudad.

La legalizacion de la sociedad permite ingresar al mercado haciendo que la empresa
sea competitiva y pueda acceder a beneficios gubernamentales, por lo tanto es
necesario tener en cuenta los trdmites para que sea una empresa legalmente

constituida.

La vision y mision planteada permite que la organizacion se visualice a futuro y
tenga una razon de ser, de manera que permita alcanzar los objetivos asi como
realizar una mirada holistica del entorno para plantear acciones para un desempefio

optimo en el mercado.

Mediante el estudio administrativo se obtuvieron los cargos y las funciones que
desempenfiaran las personas que trabajen para obtener un beneficio en comun, son

pocas las personas que se deben contratar lo que hace que el proyecto sea viable.

Pocas areas tienen un impacto mas inmediato y duradero sobre las organizaciones
que el reclutamiento y la seleccion de sus empleados bien hecha y que las
condiciones en las que trabajen sean las mas favorables para obtener a cambio el

mejor desempeiio.

El talento humano es el que permite que las organizaciones funcionen. Son ellos

los encargados de controlar la calidad, disefiar, producir, distribuir los productos y
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servicios, asi como de establecer sus objetivos y estrategias. Sin gente eficiente es

imposible que una organizacion logre sus objetivos.

Después de determinar las inversiones fijas para poner en marcha la realizacion del
proyecto se concluye que es necesario invertir un capital de $ 16.054.400. Lo que
sugiere que es una inversion sostenible para empezar, ya que exige altos niveles

de endeudamiento.
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ANEXOS

Anexo A. Cuestionario

CUESTIONARIO.

Dirigido a: Empresas sector inmobiliario y agencias de viaje de la ciudad de

Bucaramanga y el area metropolitana

Ciudad: Fecha:

Nombre de la empresa:

Nombre de quien responde:

Teléfono:

Somos estudiantes de la UIS en el Programa Gestion Empresarial, se esta
realizando un estudio de mercados aplicando técnicas e instrumentos de medicion,
recoleccion e interpretacién de datos relacionados con el entorno del proyecto de
grado: competidores directos e indirectos, clientes actuales y potenciales,
proveedores, canales de distribucion y demas factores, con el fin de determinar si
el mercado es lo suficientemente atractivo para la inversion y el nivel de aceptacién

del servicio de alquiler C.R.M (Customer Relationship Management).

Sefior empresario(a), es tan amable de contestar las siguientes preguntas::

SENALE CON UNA X DENTRO DEL CUADRADO LA RESPUESTA QUE
CONSIDERE EN CADA PREGUNTA.

1., Cuél de los siguientes procesos utiliza su empresa, para la obtencién y manejo

de informacién de sus clientes?

» Un proceso manual
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» Un proceso técnico

» Ninguna de las anteriores

2.Como esta organizada la base de datos de sus clientes?
*Formato Excel

*Proceso manual (kardex)

* Software especializado Cual?

*Proceso manual (agendas)

«Otro. Cual?

3.Si la respuesta al numeral anterior es software especializado, indique cual es el

proveedor que lo suministra y la cuidad origen de dicha empresa.

4.Si su empresa utiliza algun software por favor conteste la siguiente pregunta:
¢Actualmente esté satisfecho con el proveedor del software que esta utilizando su

empresa para la administracion de la base de datos de los clientes?

» Si
» No
5.¢Qué presupuesto invierte anualmente su empresa en desarrollo de innovacién

tecnolégica?

» Entre 0- $ 2.000.000
> Entre $ 2.000.001- $ 5.000.000
> Entre $ 5.000.001- mas

6.Con que frecuencia solicita asesoria especializada para el manejo o la

actualizacion de la herramienta de manejo de bases de datos en su empresa

> Trimestral
> Semestral
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> Anual

7.En esta pregunta marque su respuesta en orden de importancia, siendo 5 el mas

importante y 1 el menos importante.

¢, Cual es el principal factor que utiliza para pedir la asesoria especializada?

Precio
Calidad
Garantia
Disponibilidad
» Servicio

YV V VYV

8.¢La informacidbn que usted dispone actualmente sobre sus clientes, le ha

permitido en el presente afio aumentar las ventas?

» Si

> No

» No responde

9.¢Sabia usted que en el mercado existe un software CRM, el cual es un programa
de coOmputo, procedimientos, reglas, documentacion y datos que forman parte de
las operaciones de un sistema de computacion que permite el manejo de las bases

de datos de los clientes de una forma practica y eficiente para su empresa?

> Si
> No

10. ¢ Al adquirir el Software CRM, qué médulos desearia que tuviera?

» Gestion de destinos e itinerarios, organizacion de agenda, control de llamadas,
seguimiento de usuarios, administracion de contactos

» Seguimiento de usuarios, gestion de destinos e itinerarios, administracion de
contactos, organizacion de agenda

» Gestion de destinos e itinerarios, gestion de usuarios, organizacion de agenda,

control de llamadas.
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11. ;Estaria dispuesto en adquirir un Software CRM, elaborado por una nueva
empresa Bucaramanga?

> Definitivamente si
> Probablemente si
> Definitivamente no

¢, Porque?

Muchas gracias por la informacién suministrada.
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Anexo B. Hoja de Vida Arquitecto desarrollador inglés y espafiol

EDWARD RAUL GARCIA MEJIA

Administrative Computer Systems
Universidad del Valle de México
(Titled)

31 years old.

56779615
(044) 55 3939 8495
esdul9@gmail.com

PROFESSIONAL OBJECTIVES:

Actively participate in the management and development of system solutions, as well as process
improvement, identifying areas for improvement and proposing optimization of the different
processes that are handled in the area, thus contribute to the fulfillment of the strategic objectives
in the company, always with a focus on quality, professional ethics, and high productivity with the
best disposition to acquire new knowledge.

PROFESSIONAL SUMMARY:

7 years experience in Java Development (Servlets, jsp, Web Services (Axis), Struts, XML,
Grails(Groovy)).

Advanced level of Javascript, Ajax, Jquery.

2 years’ experience in .net Development (aspx, Web Services, XML).

Developer-level experience with SQL Server databases, My SQL and Oracle databases.
Conduct a whole life cycle of a system.

SKILLS:

Abstraction capacity of the requirements from the user area.

Ability to analyze.

Ability to negotiate with suppliers and users.

Personnel management.

Planning, prioritization, management and distribution of workload.
Troubleshooting and incidents at the technical, operational and business level.

PROFESSIONAL EXPERIENCE:
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Year 2014, current job.

Secretaria de Relaciones Exteriores

Project: Alianza Pacifico — Certification of internment Documents. (J2EE, Weblogic, Oracle,
AXis).

In coordination with the National Migration Institute, a mechanism was developed to certify passport
information at different points of internment of countries of the Pacific Alliance. They built a Web
Service as a communication protocol online.

Project: Certify the information of Consular High Security ID, Consular passport and INE id.
(J2EE, Weblogic, Oracle, Axis).

In coordination with the Department of Consular Services, developed a mechanism for verifying in
real time,

the consular high security ID, passport and voting card to be presented at Department offices
throughout the

state of California, to be used in the process of obtaining and renewing driver's license or other
document

granting the privilege of driving to Mexican people domiciled in the state of California.

A Web Service was designed to perform the verification of these documents at the offices of the DMV.
The development of this system was made in conjunction with the DMV.

Project: Event Management System (Java, Grails, Groovy, Jquery, Oracle)

In coordination with Protocol Management, a tool was developed that allows both the administration
and

Management of information from the guests to the different events from the SRE.

A dynamic system that allows the user to enable a mechanism for recording information of those
attending

the events were designed.

Project: System of massive loads and data export to Excel (Java, Grails, Jquery, MySQL)

Collaboration in system Cooperation Management to create a mechanism that allows save high
volumes of scholarships at the same time.

Year 2013.

INFOTEC

Project: Commitments Management (Presidency of the Republic). (Grails, Javascript, Jquery,
Ajax, MySQL)

Analysis and development of a tool to manage the various commitments that are taken in different
areas involved in the various projects being handled. This tool allows easy management of
documents and multimedia material, giving visibility to the allocated budget and time spent on each
activity
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Project: Transport monitoring system, Avanx. (C#, Javascript, Jquery, SQL Server).

Analysis and development of a tool to track on real-time each transport unit and follow the route
proposed by the system, optimizing time and cost of delivery.

Project: Sistemas Hospital General Dr. Manuel Gea Gonzalez (Lider Tecnoldgico).

Reengineering of various systems that were used in the management of the hospital. Active
participation in fulfilling the MAAGTIC-SI methodology and justification of the need for systematization
of administrative and operational processes.

Year 2012.
Grupo Salinas

Project: Indicator System Migration (AJAX, JQuery, Javascript, C#, HTML5)

Analysis, design, planning and coordination team for the creation of the platform supporting the
systems that are used in different branches nationwide.

Project: Inventory management web page (AJAX, JQuery, Javascript, C#, HTML5)

Analysis, design and construction of a tool to keep track of the different customer orders, expediting
the process of allocation of product exit and entry of merchandise.

Project: lusacell Inventory System (Struts, JSP, javascript, Jquery, Servlets, Web Services)

Reengineering of the inventory system that manages the stock of different stores operating nationally.
Improving monitoring, planning and distribution.

Year 2011 and 2010.
Vision Consulting

Project: Modernization SENASICA (Plataform J2EE, JSF, XML)

Actively participate in the design and development solution that lets you manage and control the
operation of the process of export and import of animals, minimizing the time authorization process.

BBVA Bancomer.

Project: New SINISE Phase 3 (Plataform J2EE, JSP, Servlets, AJAX)

Performing with a team of consultants the analysis, design and development of the screens with JSP
this project was a reengineering of the old Sinise System (Service Levels.) Involves making
enhancements and new reports to the aforementioned system and leading the web part of the project.
This project was conducted in three phases.
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Project: Service Levels. (Dashboard). (Plataform J2EE, JSP, Servlets)

I made the analysis, design and development of the screens with JSP's project was an extra module
of a system called SINISE (System Service Levels.) Manage dynamic reports with which the
management was done information of the benches and operations to an area of BBVA Bancomer.

Year 2010.
Grupo Scanda.

Project: Demo Search taxpayers (SAT). (Plataforma J2EE, JSP, Servlets)

| made a demo for the SAT which was to connect through JSP and cleaning tool Trillium data, the
information found and exported to a "csv" file and dynamically manage the tables.

Project: Business proposals system Grupo Scanda.

I did a System Proposals for the group which contains settings regarding time and functionality for
each company, besides interacting with SharePoint to take an appropriate order of the documentation
and the CRM group control information customers. In this project | conducted the analysis, design,
development, implementation, technical documentation and user training.

Project: IT Work Request. (Boehringer-Ingelheim.)

In this project | conducted the analysis, design, development of forms, workflow routes and
databases, working with the system. | developed the front with the technology of Ultimus ver. 8.2 and
the databases in SQL Server 2005 the diagramming on VIsio and Enterprise Architec.

Year 2008.

Project name: e-Services (e-Vacaciones, e-Auto, e-Teléfono Celular). (Sanofi-Aventis.)

| participated in the analysis and development of the approval routes for the different processes,
developed in the BPM tool (Ultimus).

Project name: Plannings system. (Jannsen-Cilag.)
| performed the role of "tester" and helped in the analysis of Store Procedures in SQL Server 2005.

Project name: Contracts and Regulations. (ScotiaBank.)

| performed the role of "tester" for a system developed by Scanda Group, | made the following
technical documents: Document Understanding and Data Dictionary.

Project name: Customers Catalog. (Bimbo.)
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| participated in a system for data cleaning with the tools Trillium and Director with them we can find
and make adjustments in the information that is duplicated. | helped in the interpretation of Java
WebServices showing the Front End application and response in JSP's.

ACADEMIC TRAINING:

Titled Administrative Computer Systems U.V.M. — Universidad del Valle de México, Campus
Tlalpan (Agu.2002 — Dec. 2006).

COURSES:

e Java Programming Language SL-275.

e Services WCF + ISA y SCOM.

e FAST ESP System Administration and Deployment.

e FAST ESP Fundamentals of Developing Search Applications.

e Oracle CRM on Demand.
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EDWARD RAUL GARCIA MEJIA

Licenciado en Sistemas Computacionales Administrativos
Universidad del Valle de México
(TITULADO)

31 Afios
56779615
(044) 55 3939 8495
esdul9@gmail.com

OBJETIVOS PROFESIONALES:

Participar activamente en la gestion y desarrollo de soluciones de sistemas, asi como en la
mejora de procesos, detectando areas de mejora y proponiendo la optimizacién de los diferentes
procesos que se manejan en el area, para asi coadyuvar en el cumplimiento de los objetivos
estratégicos de la empresa, siempre con un enfoque de calidad, ética profesional, alta
productividad y con la mejor disposicion para adquirir nuevo conocimiento.

RESUMEN PROFESIONAL:

7 afios de experiencia en Desarrollo Java (Servlets, jsp, Web Services (Axis), Struts, XML,
Grails(Groovy)).

Nivel avanzado de Javascript, Ajax, Jquery.

2 afios de experiencia en de Desarrollo .net (aspx, Web Services, XML).

Desarrollo con los siguientes manejadores de bases de datos SQL Server, My SQL y Oracle.
Llevar a cabo en su totalidad el ciclo de vida de un sistema.

HABILIDADES:

Capacidad de abstraccion de los requerimientos del &rea usuaria.

Capacidad de analisis.

Capacidad de negociacién con proveedores y usuarios.

Manejo de personal.

Planeacion, priorizacién, gestion y distribucion de carga de trabajo.

Resolucién de problemas e incidencias a nivel técnico, operativo y de negocio.

EXPERIENCIA PROFESIONAL:

Afo 2014, trabajo actual.

Secretaria de Relaciones Exteriores

Proyecto: Alianza Pacifico — Certificacién de documentos de internacién. (J2EE, Weblogic,
Oracle, Axis).

221


mailto:esdu19@gmail.com

En coordinacién el Instituto Nacional de Migracién, se desarrollé un mecanismo para certificar la
informacién de los pasaportes en los diferentes puntos de internacién de los paises que integran la
Alianza Pacifico. Se construyé un Web Service como protocolo de comunicacion en linea.

Proyecto: Certificacion de informacion de Matricula Consular de Alta Seguridad, Pasaporte
Consular y Credencial del INE. (J2EE, Weblogic, Oracle, Axis).

En coordinacion con la Direccion de Servicios Consulares, se desarrolld6 un mecanismo para la
verificacion, en tiempo real, de la matricula consular de alta seguridad, pasaporte consular vy
credencial para votar que se presenten en las oficinas del Departamento en todo el estado de
California, para ser usadas en tramites de obtencién y renovacion de licencia de conducir u otro
documento que otorgue el privilegio de conducir, a mexicanos que tengan su domicilio en el estado
de California.

Se disefié un Web Service para realizar la verificacién de dichos documentos en las oficinas del
DMV. El desarrollo de este sistema se hizo de manera conjunta con la DMV.

Proyecto: Sistema de Administracidon de Eventos (Java, Grails, Groovy, Jquery, Oracle)

En coordinacion con la Direccion de Protocolo, se desarrollé una herramienta que permita tanto la
administracion como su gestion de la informacion de los invitados a los diferentes eventos que esta
Cancilleria coordina.

Se disefid un sistema dindmico que permita al usuario habilitar un mecanismo de registro de
informacion de los asistentes a los eventos.

Proyecto: Sistema de Cargas masivas y exportacion de datos a Excel (Java, Grails, Jquery,
MySQL)

Colaboracion en el sistema de Registro de Cooperacién en la creacion de un mecanismo que permita
al registrar volumenes altos de becas que han sido otorgadas.

Afio 2013.

INFOTEC

Proyecto: Gestion de Compromisos (Presidencia de la Republica). (Grails, Javascript, Jquery,
Ajax, MySQL)

Andlisis y desarrollo de una herramienta que permite gestionar los diferentes compromisos que son
tomados en las diferentes areas involucradas en los diversos proyectos que se manejan. Dicha
herramienta permite el facil manejo de los documentos y material multimedia, dando visibilidad al
presupuesto asignado y el tiempo dedicado a cada actividad.

Proyecto: Sistema de monitoreo de transportes Avanx. (C#, Javascript, Jguery, SQL Server)

Analisis y desarrollo de una herramienta que permite localizar en tiempo real a cada unidad de
transporte, asi como el seguimiento de la ruta propuesta por el sistema, optimizando el tiempo y
costo de entrega.
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Proyecto: Sistemas Hospital General Dr. Manuel Gea Gonzalez (Lider Tecnolégico)

Reingenieria de diversos sistemas que eran utilizados en la administracion del hospital. Participacion
activa en el cumplimento de la metodologia MAAGTIC-SI y en la justificacion de la necesidad de la
sistematizacion de los procesos administrativos y operativos.

Grupo Salinas
Afio 2012.
Proyecto: Migracion del Sistema de Indicadores (AJAX, JQuery, Javascript, C#, HTML5)

Analisis, disefio, planeacion y coordinacion de equipo de trabajo, para la creacion de la plataforma
que soporta los sistemas que son empleados en las diferentes sucursales a nivel nacional.

Proyecto: Portal Inventarios (AJAX, JQuery, Javascript, C#, HTML5)

Andlisis, disefio y construccion de una herramienta que permite llevar el control de los diferentes
pedidos de los clientes, agilizando el proceso de asignacion de producto, salida y entrada de
mercancia.

Proyecto: Sistema de Inventarios lusacell (Struts, JSP, javascript, Jquery, Servlets, Web
Services)

Reingenieria en el sistema de inventarios que gestiona el stock de las diferentes tiendas que operan
a nivel nacional. Mejorando el control, planeacidn y distribuciéon de productos.

Afo 2011.
Vision Consulting
Proyecto: Modernizacion SENASICA (Plataforma J2EE, JSF, XML)

Participe activamente en el disefio y desarrollo de la solucidon que permite gestionar y controlar la
operacion del proceso de exportacién e importacion de animales, minimizando el tiempo de
autorizacion del tramite.

BBVA Bancomer
Proyecto: Nuevo SINISE Fase 3 (Plataforma J2EE, JSP, Servlets, AJAX)

Realizando junto a un equipo de consultores el analisis del proyecto, disefio y desarrollo de las
pantallas con JSP’s este proyecto fue una reingenieria del sistema SINISE (Sistema de Niveles de
Servicio.) consiste en hacer mejoras y nuevos reportes al sistema ya mencionado, asi como liderar
la parte web del proyecto.

Proyecto: Nuevo SINISE Fase 2.5 (Plataforma J2EE, JSP, Servlets)

Realizando junto a un equipo de consultores el andlisis del proyecto, disefio y desarrollo de las
pantallas con JSP’s este proyecto fue una reingenieria del sistema SINISE (Sistema de Niveles de
Servicio.) consiste en hacer mejoras y nuevos reportes al sistema ya mencionado asi como liderar
la parte web del proyecto.

Afio 2010.
Proyecto: Nuevo SINISE Fase 2 (Plataforma J2EE, JSP, Servlets)
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Realicé junto a un equipo de consultores el analisis del proyecto, disefio y desarrollo de las pantallas
con JSP’s este proyecto fue una reingenieria del sistema SINISE (Sistema de Niveles de Servicio.)
consistia en manejar de una manera dinamica los reportes, también agregando nueva funcionalidad
a la fase anterior y desarrollando gestién avanzada del sistema de las incidencias y de la fallas en
los servicios que ofrece el banco.

Proyecto: Nuevo SINISE Fase 1 (Plataforma J2EE, JSP, Servlets)

Realicé junto a un equipo de consultores el analisis del proyecto, disefio y desarrollo de las pantallas
con JSP’s este proyecto fue una reingenieria del sistema SINISE (Sistema de Niveles de Servicio.)
consistia en manejar de una manera eficaz la gestion y parametrizacion de las incidencias y de la
fallas en los servicios que ofrece el banco.

Proyecto: Niveles de Servicio (Cuadro de mando). (Plataforma J2EE, JSP, Servlets)
Fin del Proyecto

Realicé el analisis del proyecto, disefio y desarrollo de las pantallas con JSP’s este proyecto fue un
modulo extra de un sistema llamado SINISE (Sistema de Niveles de Servicio.) consistia en manejar
de una manera dinamica los reportes con los que se hacia la gestion de la informacién de las bancas
y las operaciones para un area de BBVA Bancomer.

Afo 2009.
Proyecto: Niveles de Servicio (Cuadro de mando). (Plataforma J2EE, JSP, Servlets)
Inicio del Proyecto

Realicé el analisis del proyecto, disefio y desarrollo de las pantallas con JSP’s este proyecto fue un
modulo extra de un sistema llamado SINISE (Sistema de Niveles de Servicio.) consistia en manejar
de una manera dindmica los reportes con los que se hacia la gestion de la informacién de las bancas
y las operaciones para un area de BBVA Bancomer.

Grupo Scanda.
Proyecto: Demo Busqueda de Contribuyentes (SAT). (Plataforma J2EE, JSP, Servlets)

Realicé un Demo para el SAT el cual consistia en conectar por medio de JSP’s la herramienta de
limpieza de datos Trillium, y desplegara la informacién encontrada y la exportara a un archivo “.csv’
y manejar de manera dindmica las tablas.

Proyecto: Sistema de Propuestas Grupo Scanda.

Realicé un Sistema de Propuestas para todo el grupo el cual contiene parametrizaciones en cuanto
a tiempo y funcionalidad por cada empresa, ad+emas de que interactia con SharePoint para llevar
un orden adecuado de la documentacién y con el CRM del grupo para el control de la informacion
de los clientes. En este proyecto realicé el analisis, disefio, desarrollo, implantacién documentacién
técnica y capacitacién a los usuarios.
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Proyecto: IT Work Request. (Boehringer-Ingelheim.)

En este proyecto realicé el analisis, disefio, desarrollo de los formularios, rutas del flujo de trabajo y
bases de datos, con los que trabaja el sistema. La vista final la desarrollé completamente con la
tecnologia de Ultimus

ver. 8.2 y las bases de datos con SQL Server 2005. La diagramacion la realicé en Visio y Enterprise
Architec.

Afio 2008.
Proyecto: e-Servicios (e-Vacaciones, e-Auto, e-Teléfono Celular). (Sanofi-Aventis.)

Participé en el Analisis y en el desarrollo de las rutas de aprobacién por los que los diferentes
procesos debian de pasar, con la Herramienta de BPM (Business Process Management) Ultimus.

Proyecto: Sistema de Planeaciones. (Jannsen-Cilag.)
Realicé la funcion de “tester” y ayudé en el analisis de Store Procedures de SQL Server 2005.

Proyecto: Contratos y Normatividad. (ScotiaBank.)

Realicé la funcién de “tester” para un sistema que esta desarrollando Grupo Scanda actualmente en
las instalaciones del mismo, ademas de que también realicé la siguiente documentacion técnica:
Documento de Entendimiento y Diccionario de Datos.

Proyecto: Catalogo de Clientes. (Bimbo.)

Participé en un sistema para limpieza de datos con las herramientas Director y Trillium
especializadas en corregir la duplicidad de informacion. Yo ayudé a la interpretacion de los
WebServices de Java que mostraban el Front End de la aplicacién y su respuesta en JSP’s.

FORMACION ACADEMICA:

Licenciatura En Sistemas Computacionales Administrativos,
U.V.M. — Universidad del Valle de México, Campus Tlalpan (Ago.2002 — Dic. 2006).
Titulado.

INGLES: Listening 70% Speaking 80% Writing 70%

CURSOS:
e Java Programming Language SL-275.

e Servicios WCF + ISA y SCOM.

e FAST ESP System Administration and Deployment.

e FAST ESP Fundamentals of Developing Search Applications.
e Oracle CRM on Demand.
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Anexo C. Cotizacion del Software

CRM All power soft-
solution

ACTIVIDADES

Iteracion:
1

Fecha pendiente por confirmar.

SIGUIE
NTE
OBJET
IVO
CORRE M | RIE

CCION ET| SG
ES A | OS

ESTATUS SEMANAL

COMPLETADO

ANT | COMPLI AC
ERIO | CACION TU
R ES AL

H COSTO

R
)

S
(DLLS)

Entrevista y Encuesta .
1 Inicial Edward Garcia 0 20 479
2| Al del P Cecilia Reyes
cance del Proyecto |y Edward
Y Garcia 0 20 479
3| Pt de P Cecilia Reyes
an de Proyecto y Edward
y Garcia 0 20 479
ANALI Especificacion de Cecilia Reyes
sis |4 .. y Edward
Requerimientos Garcia 0 50| 1197,5
Presentacion
(Alcance, Objetivos, Cecilia Reyes
5 | Dependencias, y Edward
Problemas y Plan de Garcia
Proyecto) 0 5( 119,75
6 | Control de Cambios Edward Garcia | () 5 119,75
Diagramas UML
DISEN 7 (Casos de Uso y Edward Garcia
o Secuencia) 0 50| 1197,5
8 | Interfaz Grafica Edward Garcia | 30 718,5
Analisis y Prioridad .
? de Casos Edward Garcia | 5| 119,75
1 ;
0 Plan de Desarrollo Edward Garcia 0 20 479
1 , 10
1 Desarrollo (Capas) Edward Garcia 0 0 2395
1 N .
DESA 2 Pruebas Unitarias Edward Garcia 0 30 718,5
RROL 1
LO 3 Manual Técnico Edward Garcia 0 5| 119,75
1 . ;
4 Manual de Usuario Edward Garcia 0 5| 119,75
1| Anies . ;
5 Diptico de Cambios Edward Garcfa | 5| 119,75
1 | Empaquetado de .
6 | Cambios QA Edward Garcia | 1| 23,95
1 ,
7 Plan de pruebas QA | Edward Garcia 0 5 119,75
1 | Plan de Pruebas Pre- Edward Garcia
PRUE | 8 | Produccién 0 5| 119,75
BAS 1 p b A Ciclo 1 Cecilia Reyes
ruebas iclo Edward
9 Q éarcvivaar 0 25| 598,75
2|,. . ;
o | Ajustes Ciclo 1 Edward Garcia | 10 239,5
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Cecilia Reyes

2
Pruebas QA Ciclo 2 y Edward
1 Q Garcia 25| 598,75
2|,. . ,
2 Ajustes Ciclo 2 Edward Garcia 10 239,5
2 | Pruebas Pre- Cecilia R
3 | Produccién rHareyes 5( 119,75
2] ,. . ,
4 Ajustes Finales Edward Garcia 9| 215,55
2 | Empaquetado Final ,
5 | Pre-Produccién Edward Garcia 1 23,95
2 oo s .
6 Capacitacion Cecilia Reyes 5| 119,75
2 Actualizacién de
7 Documento de Edward Garcia
Arquitectura 3 71,85
2 | Solicitud de Cecilia Reves
LIBER | 8 | Liberacion Y 0 0
ACION [ 2 . - ,
9 Plan de Liberacion Edward Garcia 1 23,95
3 | Analisis de Incidencia Cecilia Reves
SOPO | 0 | Documentada v 0 0
RTE |3 | Documentacion de Edward Garcia
1 | Soporte Realizado 5( 119,75
11496
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