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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE ASESORIAS
JURIDICAS, EMPRESARIALES, CONTABLES Y BANCARIAS EN EL MUNICIPIO
DE MALAGA."

AUTOR: JUAN CARLOS VEGA CRISTANCHO.™

PALABRAS CLAVES: Factibilidad, Gestion Empresarial, Derecho, Asesorias,
Contabilidad, Outsourcing y Gerencia del Servicio.

DESCRIPCION O CONTENIDO:

El presente trabajo intenta crear, en forma &gil, una organizacién que sea capaz de
responder al entorno social en el cual se desarrolla. Esta organizacion que constituida
legalmente atienda en un mismo sitio las necesidades y asesorias que en materia
juridica, empresarial, contable y bancaria sean requeridas por las personas,
empresarios y empresas del municipio, de la provincia y de la regiéon en general.

Todo ello enmarcado en un modelo administrativo que la ayude a mejorar
continuamente en todas sus areas y procesos, para alcanzar el liderazgo regional que
la posicione como Unica en su género. El objetivo primordial de éste es hacer un
analisis profundo de la oferta existente en el mercado y su demanda futura para que
mediante aspectos diferenciadores en torno a la prestacion de sus servicios logre
siempre la satisfaccion de los interesados en la utilizacion de los mismos. De ahi se
parte hacia la consecucion de una empresa que cumpla todos los lineamientos que
aseguren su viabilidad a largo plazo y la competitividad en el medio en que se
encuentra.

En general, se establecié un estudio pormenorizado para cada uno de sus productos
bajo la legislacion vigente de su actividad y a la vez se amoldd a las necesidades de
los clientes actuales y potenciales, que finalmente procure dar cumplimiento a todas
las propuestas para convertirla en una sociedad que busque mantenerse y crecer al
ritmo que la economia nacional y global imponen. En conclusion, por parte de su
autor, hubo plena satisfaccion debido a que todo lo planteado para su ejecucion
redundara en la buena imagen que de la futura empresa se proyecte a la comunidad.

* Trabajo de Grado presentado como requisito para optar el Titulo de Profesional en
Gestion Empresarial.

* Instituto de Educacion a Distancia. Programa de Gestién Empresarial. Dirigido por:
HERNANDO RAMON MACIAS BERMUDEZ.



SUMMARY

TITLE: Feasibility for the creation of a company of juridical, managerial, accountants
and bank consultantships in the municipality of Malaga.”

AUTHOR: JUAN CARLOS VEGA CRISTANCHO.™

KEY WORDS: Feasibility, managerial administration, Law, Consultantships,
accounting, Outsourcing and Management of service.

DESCRIPTION OR CONTENT:

The present work tries to create, in agile form, an organization that is able to respond
to the social environment in which the recent project is developed, this organization will
be constituted in legal form and it will assist in oneself place the necessities and
consultantships that in juridical, managerial matter, accountant and bank subjects, they
are required by people, managers and companies of the municipality, of the county
and of the region in general.

This organization will be created in an administrative model that helps it to improve
continually in all its areas and processes, to reach the regional leadership that
transforms it as only into its gender. The primordial objective of this project is to make
a deep analysis of the existent offer in the market and of their future demand so that it
is always achieved the satisfaction of the interested ones in the use of the services by
means of differentiating aspects. It will get a company that fulfills all the limits that
assure their long term viability and the competitiveness in the means in which is.

In general a itemized study was established for each one of the products under the
effective legislation of its activity settled down and at the same time it is molded to the
current and potential clients’ necessities, and that finally it tries to give execution to all
the proposals so that the society stays and grow to the rhythm that the national and
global economy imposes. In conclusion, on the part of their author, there was full
satisfaction because all that outlined for the execution of the project, will redound in the
good image that is projected to the community about the future company.

* Degree work presented as a requisite to obtain the degree of Professionals in
Managerial Administration.

" Managerial Administration Program. Distance Education Institute. Directed by:
HERNANDO RAMON MACIAS BERMUDEZ.



INTRODUCCION

El propdsito del presente trabajo de grado es el de desarrollar un documento escrito que sirva
como guia y el cual tenga una excelente aplicacion en todo el proceso de factibilidad para la
creacion de la futura empresa, teniendo en cuenta aspectos tan importantes y que se han adquirido
en todo el proceso de estudio del autor del mismo y deba redundar en una excelente
implementacion como lo es su parte administrativa, contable, estudio técnico, de mercados, etc, y
todas aquellas herramientas necesarias para ahondar en un completo documento que dé ayuda
para la buena puesta en marcha de dicha organizacion.

Es por ello que al presentar éste, se va a dar un aclara idea de lo que se desea conocer del
mercado, su futura demanda y existente oferta y lo que se pretende hacer a partir de estos datos
estadisticos para crear una organizacion agil y capaz de responder a todas aquellas expectativas
que se creen en la mente de los clientes potenciales que a ella acudan.



1. GENERALIDADES

1.1. DESCRIPCION DE MALAGA

1.1.1. Apreciacion Histérica de Malaga

El conquistador espafiol HERNAN PEREZ DE QUESADA en el afio de 1539 cuando venia
en busca de la “casa del sol” descubrié el “valle de los cercados” llamado asi por que los
indios Chitareros, primeros pobladores de la region, cercaban cada uno de sus bohios con

canas o palos. Mas tarde le dieron el nombre de “Valle de Tequia”.

En esta época don GONZALO SUAREZ RENDON, natural de Malaga (Espafia) tuvo
noticias de la existencia del “Valle de los cercados” y ordené a JERONIMO DE AGUAYO
que se dirigiera a ese lugar y fundara un pueblo que llevara el nombre de Malaga como

homenaje a su tierra natal.

Para cumplir con ese mandato, don JERONIMO DE AGUAYO se dirige al “valle de los
cercados” con 50 infantes y 20 jinetes y funda a nuestra ciudad de Malaga el 10 de marzo
de 1542.

El 9 de mayo de 1695 los capitanes FRANCISCO SOTOMAYOR Y MELCHOR DE VINA
NEGRON le dieron el nombre de “Villa de San Jerénimo y Nuestra Sefora de la Soledad
de Malaga” a esta hermosa, culta y acogedora ciudad de la cual hacen parte sus
habitantes naturales o adoptivos. Malaga quiere decir en fenicio REINA, por ello a la

capital de la provincia se le llama Reina Chitarera.

Bolivar pas6 varias veces por Malaga siendo la primera el 24 de Octubre de 1813 y
permanecid en la ciudad hasta finales de noviembre reclutando soldados. El 22 de
Noviembre de 1815 lleg6 a Malaga CUSTODIO GARCIA ROVIRA el héroe de la batalla
de Cachiri el 22 de Febrero de 1816.



Bolivar recibié el homenaje de sus pobladores el dia 4 de Abril de 1820. El 23 de Junio
de 1824 se creo6 el Departamento de Boyaca, perteneciendo a este el cantén de Malaga,
donde se instalo la Junta de Educacién Publica que construyo la primera escuela que

comenz6 a funcionar el 25 de Diciembre de 1827.

El 28 de Abril de 1835, se cred el Juzgado de Malaga dependiente del Tribunal de San
Gil. El 11 de mayo de 1834, se cred la Di6cesis de Pamplona con Jurisdiccién sobre la

Parroquia de Malaga.

Por decreto del 8 de Abril de 1850, se cre6 el estado Soberano de Santander y la
provincia de Garcia Rovira, siendo elegido como primer senador SALUSTRIANO
ORTIZ vy como representante JOSE MARIA DURAN. Bucaramanga fue erigida en
Capital del Estado de Santander 1857’

1.1.2. Evolucién Econémica de Malaga.

Esta situada en el centro de la provincia de Garcia Rovira y ostenta el titulo de Capital
Provincial. La Provincia de Garcia Rovira esta en la Parte oriental del departamento de
Santander (Colombia) y Malaga es la ciudad mas grande de la regién en cuanto a numero

de habitantes, con una extensiéon de 58 Km?.

Esta ciudad cuenta con varias construcciones de extraordinaria riqueza arquitecténica

como el asilo San Antonio y la catedral principal erguida el 28 de marzo de 1691.

El derroche de la alegria de los Malaguefios tiene su punto culminante en los carnavales y

su recogimiento y devocion en la solemne Semana Santa.

Entre los siglos XVI y XVII, se dio la introduccién de cultivos como: trigo, cafa, pastos y
ganaderia. En el siglo XVIII se vio el desarrollo de la industria artesanal (Telares), Fique
(alpargatas, sogas, mochilas, cabuya, costales, cinchas, etc.) madera, herreria. Auge de

cultivos comerciales (Tabaco negro) creacién de la fabrica de cigarros en Bucaramanga.

! Estudios Sociales de Malaga, Alcaldia Municipal de Mélaga. 2005.
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Hacia el siglo XIX se introduce el cultivo del café (todo el departamento) cuyo auge decae
por las luchas internas (Guerra de los 1000 dias).

En el siglo XX se fortalecié la creaciéon y puesta en marcha de la planta de tratamiento
para el agua de consumo humano, construccion de destileria de Aguardiente Anisado
Pichén, construccion y puesta en marcha de Electro Pardo, construccion y puesta en
marcha de la Molinera de Herran, Molino San Martin, traida del primer automovil,
creacion de la Empresa de Transporte Terrestre de Santander COTRANS, construccion
del Aeropuerto Jeronimo de Aguayo, establecimiento del Batallon del Ejercito Garcia
Rovira, y Policia Nacional, Television, etc. Constitucién de una fabrica de Manguera,
Construccion y acomodamiento del relleno sanitario, vias Malaga-Bucaramanga, Malaga-
Cucuta, Malaga-Bogota, expansiéon de los cultivos de frijol, maiz, pastos asi como la
ganaderia y sus diferentes clasificaciones, etc., Ingreso de Telecom, Hidroeléctrica de
Calichal y distrito de riego Popaga-Salado Bravo, Conformacién y puesta en marcha de la
Fabrica de Cerveza Violeta, hoy Cerveza Negra, establecimiento de los Bancos:
Colombia, Popular, Bogota, Caja Popular Cooperativa, Caja Agraria, hoy Banco Agrario,
Cooprofesores, Coomultrasan, Coopcentral, establecimiento y puesta en marcha de la
Fundacion Universitaria Garcia Rovira Norte y Gutiérrez hoy seccional UIS, ingreso del
Internet, antena parabdlica, establecimiento de las casetas del Canal Uno, Canal

Institucional y Sefial Colombia y los dos (2) canales privados de television, entre otras.

1.1.3. Localizacién y Descripciéon del Municipio de Malaga

e Ubicacién: El municipio de Malaga se encuentra localizado al Nororiente del

Departamento de Santander a los 6° 42’ de Latitud norte y 72° 44’ de longitud.

e Area Total: El area total del municipio es de 58 Km?, de donde el 4.87% (2.82 Km?)
corresponde al sector urbano y el 95.13% (55.18 Km?) corresponde al sector rural.
e Altitud: La altitud del municipio es de 2.235 m s n m.

e Fecha de Fundaciéon:10 de Marzo de 1542
e Fundador: Don JERONIMO DE AGUAYO
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e Primer Alcalde Municipal: Don Pedro Segovia

e Poblacion Total: 23.766 (Proyeccion 30/06/2005 DANE)
e 17.340 (SISBEN 30/10/2005)

o Poblacién Cabecera: 18.743 (Proyeccion 30/06/2005 DANE)
e 13.678 (SISBEN 30/10/2005)

o Poblacién Rural Dispersa: 5.023 (Proy. 30/06/2005 DANE)
e 3.662 (SISBEN 30/10/2005)

o Densidad poblacional: 410 habitantes /Km? (Proy. 30/06/2005 DANE)
o Altura: 2.175 M.S.N.M. promedio area urbana

o Temperatura media: 17° C

o Distancia a Bucaramanga: 153 Km.

o Limites Municipales: Norte: Municipio Concepcion y San Andrés.

Oriente: Municipio de Enciso.
Occidente: Municipio de Molagavita y San Andrés.

Sur: Municipio de San José de Miranda

1.1.4. Division Politico Administrativa

Administrativamente el Municipio de Malaga se divide en dos sectores: el sector rural lo
integran doce (12) veredas vy el sector urbano distribuido por calles situadas de oriente a
occidente y numerada en forma ascendente desde la calle 12, barrio Simoén Bolivar, hasta
la calle 31 en la zona Industrial, y las carreras estan orientadas de sur a norte y
numeradas ascendentemente desde la carrera 32 en barrio Pailitas hasta la carrera 14 en

el barrio El Bosque.

Dividido en 36 barrios los cuales fueron creados de la siguiente manera:
& POR SUBSIDIO

= Prados del Norte
= Pinos del Norte
= Maria Auxiliadora
* Poveda Florez

= Villa Andalucia
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El Mirador
Torres de Paraiso
Urbanizacién San Sebastian

Villa Unién

# POR MEJORAMIENTO

& POR EL INSTITUTO DE CREDITO TERRITORIAL (actual INURBE)

La Salle
Simén Bolivar
Laureano Gémez

La Universidad

Los Naranijitos
La Floresta

Los Sauces

# POR LA CAJA AGRARIA

El Dorado
Popular Modelo

# INDEPENDIENTES

Pailitas
Kennedy

La Esperanza
El Sagrado Corazon
Union

Centro
Tajamar
Ricaurte

La Esmeralda
Los Alpes

El Cedral

El Bosque
Santa Maria

Centenario
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= Libertador
= Vijsta Hermosa
= Medisautos

= |ndustrial San José

En el afo 2004 se realizd la implementacién del Nuevo SISBEN en el municipio de
Malaga, aplicando la encuesta de clasificacion socio-econdmica al 100% de la poblacién

la cual tomamos como fuente de informacion para algunos parametros.

Cuadro 1. Poblacién Total de Malaga

ZONA No No Habitantes %
Barrios 36 13.678 78.89
Veredas 12 3.662 21.1
TOTAL 48 17.340 100

Fuente: SISBEN. Malaga Oct 30/2005.

Cuadro 2. Poblacion Rural por Veredas

No NOMBRE DE LA VEREDA Y/O SECTOR No Habitantes
1 | Alizal 92
2 |Barzal 595
3 | Buena Vista 231
4 | Calichal 605
S | Guasimo 541
6 | Lavadero 238
7 | Pantano Grande 154
8 | Pantano Hondo 77
9 | Pescaderito 541
10 | Pescadero 234
11 | Tierra Blanca 181
12 | San Luis 173

TOTAL 3.662

Fuente: SISBEN Malaga Oct 30/ 2005.
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Cuadro 3. Poblacion Total segun DANE

TOTAL 23.766
Cabecera 18.743
Resto 5.023

Segun el DANE territorial Santander para el municipio de Malaga segun proyeccion,
previa aprobacién metodolégica, la poblacion estimada para el 2005 es la que muestra el

anterior cuadro®.

Esta informacion se estimé con base en la poblacion ajustada por omisién censal de 1993

y su proyeccion definitiva a 30 de junio de 2005.

o Produccién agricola: Tabaco, Maiz y Frijol, Papa, cebada y arbeja en baja

escala.

o Produccion Pecuaria: Ganaderia de doble propoésito:
(Especializada en leche)

Aves (Gallinas ponedoras)

Caprinos.

o Entidades Oficiales: Alcaldia Municipal

Registraduria Municipal
Procuraduria Judicial Provincial
Bienestar Familiar

Inspeccidn del Trabajo

INPEC zona Malaga

Notaria Primera y Segunda de Malaga

o Entidades Judiciales: Fiscalia Local y Seccional

Juzgado Penal Municipal y del Circuito
Juzgado Civil Municipal y del Circuito

Juzgado Promiscuo de Familia

? Proyeccién DANE basado en el Censo de 1993 para el municipio de Mélaga,
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C.T.
SUJIN

o Entidades de prevencion: Policia Nacional

Ejercito Nacional
Cruz Roja
Defensa Civil

Bomberos voluntarios

1.1.5. Sector Social y Educativo

Como consecuencia de la politica del gobierno actual de seguridad democratica, la
migracion de poblacién en Malaga disminuyd, al punto que se ha dado un retorno parcial
de las personas nativas y/o oriundas del Municipio, que como consecuencia de la
violencia suscitada por los actores armados se habian desplazados a otras partes del

pais e inclusive fuera de él.

Las personas que han retornado corresponden a los estratos medio y medio bajo y las
familias mas pudientes no han regresado, por lo que si bien existe una reactivacion

econdmica, es menor que la existente al momento en que se agudizo el conflicto armado.

La proyeccion de la poblacion realizada por el DANE difiere de la existente en la base de
datos del SISBEN, lo que ha traido como consecuencia, mayor indicador de necesidades
basicas satisfechas, que no corresponden con el indice real de necesidades basicas
insatisfechas que viven los residentes del Municipio de Malaga.

Cuadro 4. Niveles Socioeconémicos

NIVEL | POBLACION %
1 10.296 59.37
2 5.945 34.28
3 1,091 6.30
4 8 0.05
5 0 0
6 0 0

Fuente: Oficina SISBEN.
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Ademas el municipio cuenta con diferentes centros educativos como:

= SECCION PRIMARIA

o Concentracion Escolar Kennedy

o Concentracion Escolar Antonio Narifio

o Concentracién Escolar Marco Fidel Suarez

o Concentracion Escolar Edelmira Blanco de Alvarez

o Concentracion Escolar Anexa a la Normal

o Concentraciéon Escolar anexa al colegio Nuestra Sefiora del Rosario

o Cuenta con otras escuelas de seccion primaria las cuales se
encuentran ubicadas en diferentes veredas del municipio

denominadas escuelas nuevas.

= SECCION SECUNDARIA
o Colegio Nacional Custodio Garcia Rovira
o Normal Superior Francisco de Paula Santander
o Colegio Nuestra Senora del Rosario
o Instituto Técnico Industrial Emeterio Duarte Suarez
o Instituto Politécnico Manuel Sorzano
o Colegio Jerénimo de Aguayo

o Colegio El Bosque

= EDUCACION SUPERIOR
o Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA)
o Universidad Industrial de Santander (UIS) Sede Malaga
o Universidad Nacional Abierta y a Distancia (UNAD)
o Universidad Santo Tomas de Aquino
o Universidad de Pamplona

o Antonio Narino

» Aeropuerto Ubicado en el sector urbano
» Hospital Regional de Il Nivel

» Matadero clase C ubicado en el perimetro urbano junto a la zona industrial
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Existe un terminal de transporte propio de una empresa Malaguenfa, el resto de
terminales estan distribuidos en cada agencia.
La plaza de mercado esta dividida:

= Zona o pabellén de carnes

= Bodega de Papa

= Mercado Campesino

Consta de un unico parque conocido con el nombre de Plaza Institucional
Custodio Garcia Rovira.

Cuenta con centros deportivos como: Estadio Municipal, Polideportivo el
Camellén y Coliseo Municipal los cuales estan a cargo de la administracion
municipal. Otros centros deportivos se encuentran ubicados en los diferentes
barrios como: El Dorado, Tajamar, Pinos del Norte, Santa Maria, LA esperanza,
Los Naranijitos, Pailitas, Union y otros.

Las vias se encuentran en buen estado un 80%

El casco urbano cuenta con servicios de acueducto (agua tratada), alcantarillado,
teléfono, recoleccion de basuras y correo nacional.

El agua que surte el acueducto de Malaga viene de Cuzagueta en la Quebrada El
Término y de las quebradas la Magnolia y los manzanos.

Las aguas negras del alcantarillado, son llevadas a las quebradas de La

Magnolia y Zanjon (ésta ultima recorre la Vereda El Barzal).

ESTRUCTURA ECONOMICA DE MALAGA

1.2.1. Sector Primario

Los malaguefios satisfacen sus necesidades trabajando en ganaderia, agricultura,

microempresas, artesanias o como empleados. La totalidad de las fincas de las veredas

son minifundios cultivados por sistemas tradicionales. Se cosecha maiz, papa, frutales,

hortalizas, trigo, frijol, arveja. En las veredas de clima frio los terrenos son aptos para la

cria de ganado vacuno, ovino, caballar. En las zonas templadas se desarrollan porcinos y

caprinos.
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En Malaga funcionan entidades comerciales, bancarias, agrarias, de bienestar y de salud,

que orientan sus acciones hacia la busqueda de la prosperidad de los malaguenos.

El sector primario de la produccion de Malaga se caracteriza por la explotacion agricola,
pecuaria y minera. Dentro de los cultivos transitorios o temporales tenemos el caso del
frijol voluble, frijol arbustivo, frijol arbustivo intercalado con maiz, frijol voluble asociado
con maiz, maiz, tomate de mesa, papa, tabaco rubio y arveja principalmente, aunque hay
areas pequefas y no representativas dedicadas a la cebada, trigo y hortalizas. Dentro de
los cultivos permanentes y semi-permanentes encontramos el platano, los frutales y la

cafna.

Dentro de la actividad pecuaria existente en el municipio de Malaga, el renglén bovino de
leche y cria ocupa una extensién aproximada de 3.730 hectareas en pastos y una
poblacion aproximada de 1.600 cabezas atendidas en 900 fincas de productores, en su
mayoria medianos y pequeios ganaderos. En la actualidad se ha incrementado el
volumen de produccién lechera en razén del fortalecimiento y mejoramiento genético de
las razas de produccion lechera, las cuales se estan comercializando en la ciudad de

Bucaramanga con la empresa Fresca Leche.

Los porcinos tienen especial importancia en las fincas del municipio de Malaga por ser la
alcancia del campesino, por su resistencia a las enfermedades y facilidad para “reciclar”
desperdicios organicos provenientes de las obras de alimentacion usadas por ellos. Las
razas predominantes son los cruces con Landrace, York Shire y Pietrain.

La avicultura existe como explotacion familiar, donde la producciéon de huevos se destina
al autoconsumo, quedando algun excedente para el comercio. En general el sector
pecuario contribuye con una produccién elevada, donde los mayores aportes los hacen

los bovinos, seguidos por las aves, porcinos y otras especies.

X3 Sistemas de Produccién Agricola Transitoria: produccion de frijol voluble, frijol
arbustivo, frijol arbustivo intercalado con maiz, frijol voluble asociado con maiz, maiz,
tomate de mesa, papa, tabaco rubio y arveja, principalmente.

<> Sistemas de Producciéon Agricola Anual: produccion de cebolla en rama y el

tabaco negro.
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X Cultivos Permanentes y Semipermanentes: Se encuentran el platano, los
frutales y la cana.

X Actividad Pecuaria: Bovinos (leche y cria), Cerdos, Aves y Otras especies
(Caballar, Asnos, Mular, Conejos, Ovinos, Caprinos, Peces).

X Actividad y/o Industria Minera: producciéon de cal y ladrillo de baja o nula

tecnologia.

1.2.2 Sector Secundario.

También denominado manufacturero, hace muy poca presencia en la economia
malaguefa puesto que la Unica actividad manufacturera esta ligada a la producciéon de
ladrillo y cal. La industria minera en el municipio esta directamente relacionada con la
produccién de cal y ladrillo, la cual se puede clasificar como industria manufacturera de

baja o nula tecnologia y de NO marcada continuidad.

En la economia malaguefa, no tiene mucha presencia est6e sector, estan la produccién

de dulces, velas, metalmecanica y herrerias.

1.2.3. Sector Terciario.

Malaga es el principal centro de actividad econdmica y social de la provincia de Garcia
Rovira, la economia se compone de pequefas industrias y agencias que prestan servicios
a la provincia y la de Norte y Gutiérrez (Boyaca), los sectores mas representativos son el
comercial y de servicios con el 51% y el 32% de establecimientos, mientras que en la

industria es incipiente con el 15%.

La tipologia de los negocios en el Municipio de Malaga, esta siendo depurada dentro del
programa de saneamiento contable a 31 de diciembre de 2006, dado que no existe
informacién confiable sobre el particular, por la ausencia de una base de datos unificada
de los contribuyentes de industria y comercio, y los registrados en la Camara de Comercio
Seccional Malaga. En el Municipio reposa informacion en los documentos del PAB y EOT
sobre la caracterizacion de las actividades comerciales y de servicios, que no

corresponden con la realidad municipal.
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Los niveles de ingresos de la poblacion econdmicamente activa que goza de empleo son
demasiado bajos, alcanzan solamente niveles de sobrevivencia afectando de manera
clara el recaudo de ingresos al fisco municipal. El sector que mas genera empleo es el de

servicios.

La poblacién urbana de Malaga, debido al bajo nivel de empleo y en procura de subsistir
han optado por establecer sus propias microempresas, las cuales funcionan en su
mayoria en las viviendas, predominando la propiedad individual y la produccién de
alimentos, confecciones, calzado, prefabricados, etc. En la actualidad Ilos
microempresarios tienen dificultades para acceder a recursos de crédito. No existe

organizacion que agrupe o asocie al pequefio y mediano empresario.

El sector terciario o de servicios marca un renglén muy importante en la economia
malaguena, pues en torno a ella es que se centra la actividad econémica del municipio,
prevaleciendo sobre el sector agropecuario como generador de ingresos, empleo,

alimentacion y sostenibilidad de la economia.

De igual forma debido a la escasez de fuentes de empleo, el comercio informal ha
aumentado en los ultimos afios, sin que existan otras alternativas laborales, ni un dato
exacto del numero de personas que se encuentran en esta situacion, ya que muchos de

ellos ejercen sus actividades de forma ambulante y esporadica.

La produccion comercial anual en 1999, se calcul6 en $9543.258.090 basado en 35 tipos

de negocios y generando 1349 empleos.

Cuadro 5. Tipo de Negocios

. . Empleos
Tipo De Negocios Numero Generados
Tiendas 105 129
Supermercados 26 73
Ferreterias 4 20
Droguerias 14 49
Loncherias 13 25
Peluquerias y salones de belleza 12 78
Entidades bancarias y cooperativas ahorro y crédito 6 145
Entidades de salud y consultorias 19 168
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Talleres, fabricas e industrias 63 64
Panaderias 22 16
Billares 7 7
Casas de juegos 3 150
Almacenes varios 70 34
Papelerias 7 8
Notarias 2 1
Funerarias 4 12
Carcel 1 20
Emisoras 3 4
Prenderias 2 4
Estampados 4 2
Marqueterias 2 15
Tiendas agropecuarias 7 6
Sastrerias 3 4
Arreglos en general 3 4
Joyerias 3 3
Gimnasios 1 23
Discotecas 7 14
Imprentas 3 3
Pinturas 1 22
Estaderos canchas 7 6
Parqueaderos 3 52
Hotel — residencias- restaurante 15 20
Casas de citas 3 20
Otros negocios 6 6

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999. Diagnostico Econémico Pag. 87

Sector servicios. Es un sector apto para desarrollar las actividades comerciales y

economicas de la region, en este sector en Malaga se encuentran, distribuidos asi:

Cuadro 6. Entidades Bancarias

Barrio Numero Empleos Generados
Centro 6 78
Produccion Anual calculada $ 608.648.040

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 90
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Cuadro 7. Entidades de Salud y Consultorios

Barrio Numero Empleos Generados
Centro 14 80
Unién 3 45
Popular Modelo 2 20
Total 19 145

Produccion anual calculada

$1.131.461.100

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 90

Cuadro 8. Notarias

Barrio Numero Empleos Generados
Centro 2 8
Produccion anual calculada $ 62.425.440

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 93

Cuadro 9. Funerarias

Barrio | Numero | Empleos Generados

Centro 4 10

Produccion anual calculada $ 78.031.800

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 94

Cuadro 10. Carcel Municipal

Barrio Numero Empleos Generados

Centro 1 12

Produccion anual calculada $ 93.638.160

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 94

Cuadro 11. Emisoras

Barrio Numero Empleos Generados
Centro 2 13
Popular modelo 1 7
Total 3 20
Produccién anual: $468.190.800

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 95
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Cuadro 12. Gimnasios

Barrio Numero Empleos Generados

Centro 1 3

Produccion anual calculada $ 23.409.540

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 97

Cuadro 13. Parqueaderos

Barrio Numero Empleos Generados

Centro 3 6

Produccion unitaria calculada: $ 46.819.080

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 99

Cuadro 14. Hoteles — Residencias — Restaurantes

Barrio Numero Empleos Generados

Centro 14 48
Medisautos 1 4

Total 15 52
Produccioén anual calculada: $ 405.765.360

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal 1999 Diagnostico Econémico Pag. 99

Cuadro 15. Peluquerias y Salones de Belleza

Barrio Numero Empleos Generados
Centro 12 25
Produccion anual calculada $ 195.079.500

Fuente: Autores Propietarios, Tesoreria Municipal Diagnostico Econémico Pag. 90

En conclusion el siguiente cuadro nos muestra el nimero de negocios del municipio de
Malaga, clasificados por la clase de actividad principal que desarrolla segun estudio mas

reciente y el cual tendremos en cuenta para el “marco muestral” del presente proyecto:
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Cuadro 16. Actividad Principal del Negocio

ACTIVIDAD N° NEGOCIOS | PORCENTAJE (%)

1. Venta de Viveres y Tiendas 278 23.62
2. Empresas de Servicios 154 13.08
3. Cafeterias 69 5.86
4. Talleres de mecanica y reparacion 65 5.52
5. Venta de materiales e insumos 63 5.35
6. Fabrica de confecciones 57 4.84
7. Venta de ropa 55 4.67
8. Artesanias 53 4.5
9. Panaderias 49 4.16
10. Venta de comidas y Restaurantes 47 3.99
11. Talleres de Ornamentacion 32 2.72
12. Droguerias 28 2.38
13. Papelerias 28 2.38
14. Fabrica casera de alimentos 26 2.21
15. Actividades de recreacion 26 2.21
16. Entidades oficiales 26 2.21
17. Ebanisterias 22 1.87
18. Venta de calzado 20 1.7
19. Venta de frutas y verduras 16 1.36
20. Agro veterinarias 14 1.19
21. Alpargaterias 8 0.68
22. Floristerias 8 0.68
23. Venta de electrodomésticos 8 0.68
24. Tapicerias 6 0.51
25. Carrocerias 6 0.51
26. Venta de maderas 4 0.34
27. Venta de muebles 4 0.34
28. ONG’s 3 0.26
29. Venta de bicicletas 2 0.17

TOTALES 1.177 100

Estudio para el Fondo de Apoyo a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa en el Municipio de Malaga. O. M. Joya. Alcaldia
Municipal, Malaga. 2003.

1.2.4. Caracteristicas de las Personas Consumidores de Este Sector.

Los miembros que pertenecen al grupo de personas mayores de 18 anos seran todas
aquellas personas de cualquier genero ya sean solteras menores de 23 afios, pareja
joven, casados o con y sin uniéon marital de hecho mayores de edad que constituyan
cualquier nucleo familiar con o sin hijos, nidos unipersonales, solteros mayores de 25
afios, empleados o no, pensionados, jubilados, que cuenten o no con nivel de escolaridad

que vaya desde la basica hasta el Philosofical Doctor (Ph. D.), de cualquier etnia y/o
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religion al igual que tampoco influira su estilo de vida y personalidad; y los
establecimientos de comercio que estén o no legalmente constituidos perteneceran al

grupo en el cual se enfocara la futura empresa.

Las principales caracteristicas tanto de las personas naturales mayores de edad como de
los establecimientos de comercio seran todas aquellas actividades que demanden
asuntos como la celebracién de contratos, utilizacién de los servicios bancarios, que de
una u otra forma estén relacionados o tengan trato directo o indirecto con los entes
estatales, que demanden o necesiten todo tipo de servicios publicos o despachos
publicos, que contraten personal, adquieran obligaciones, se obliguen para con terceros y
todas aquellas demas actividades que no estén explicitas en el presente y que requieran
en algun momento y por algin motivo ya sea por beneficio, mejora, controversia o

proceso alguna asesoria que la futura empresa este en capacidad de ofrecer.

1.3. ASPECTOS LEGALES DEL SERVICIO

1.3.1. Constituciéon Politica de Colombia

Todos los paises tienen una Constitucion, si se entiende esta como el conjunto de reglas
que ordenan el funcionamiento de su régimen politico y es el fundamento de las
democracias modernas, pues se basan en una norma suprema, donde se encuentra el
fundamento, el ejercicio del poder estatal y actia como marco de referencia y directriz del

mismo.

También se dice que es el conjunto de normas que establecen los principios
fundamentales para la organizacién y la actividad de la administracion. En este texto se
dice, se consigna la voluntad soberana de un Estado. Alli encontramos todos los
principios que se tienen como fundamento para la direccion de todas las personas que
son parte de un estado y es la LEY DE LEYES, porque no existe otra disposicién legal

que esté por encima y la supere

La Constitucion Politica de Colombia, norma fundamental del Estado colombiano, data de

1991 promulgada el 4 de julio; contiene 13 titulos, 380 articulos permanentes y 59
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articulos transitorios, pero algunos de sus articulos han sido reformados; es el caso del
articulo 35 sobre la extradicion (modificado por acto legislativo en diciembre de 1997).

TITULOII.

DE LOS DERECHOS, LAS GARANTIAS Y LOS DEBERES

ARTICULO 25. El trabajo es un derecho y una obligacion social y goza, en todas sus
modalidades, de la especial proteccion del Estado. Toda persona tiene derecho a un

trabajo en condiciones dignas y justas.

ARTICULO 38. Se garantiza el derecho de libre asociacion para el desarrollo de las

distintas actividades que las personas realizan en sociedad.

CAPITULO 2
DE LOS DERECHOS SOCIALES, ECONOMICOS Y CULTURALES

ARTICULO 53. EI Congreso expedira el estatuto del trabajo. La ley
correspondiente tendrd& en cuenta por lo menos los siguientes principios

minimos fundamentales:

Igualdad de oportunidades para los trabajadores; remuneracién minima vital y movil,
proporcional a la cantidad y calidad de trabajo; estabilidad en el empleo; irrenunciabilidad
a los beneficios minimos establecidos en normas laborales; facultades para transigir y
conciliar sobre derechos inciertos y discutibles; situacion mas favorable al trabajador en
caso de duda en la aplicaciéon e interpretacion de las fuentes formales de derecho;
primacia de la realidad sobre formalidades establecidas por los sujetos de las relaciones
laborales; garantia a la seguridad social, la capacitacion, el adiestramiento y el descanso

necesario; proteccion especial a la mujer, a la maternidad y al trabajador menor de edad.

El estado garantiza el derecho al pago oportuno y al reajuste peridédico de las pensiones
legales.

Los convenios internacionales del trabajo debidamente ratificados, hacen parte de la

legislacion interna.
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La ley, los contratos, los acuerdos y convenios de trabajo, no pueden
menoscabar la libertad, la dignidad humana ni los derechos de los trabajadores.

ARTICULO 57. La ley podra establecer los estimulos y los medios para que los

trabajadores participen en la gestion de las empresas.

CAPITULO 3
DE LOS DERECHOS COLECTIVOS Y DEL AMBIENTE

ARTICULO 78. La ley regulara el control de calidad de bienes y servicios
ofrecidos y prestados a la comunidad, asi como la informacion que debe

suministrarse al publico en su comercializacion.

Seran responsables, de acuerdo con la ley, quienes en la produccion y en la
comercializaciéon de bienes y servicios, atenten contra la salud, la seguridad y el adecuado

aprovisionamiento a consumidores y usuarios.

El Estado garantizara la participacion de las organizaciones de consumidores y usuarios
en el estudio de las disposiciones que les conciernen. Para gozar de este derecho las
organizaciones deben ser representativas y observar procedimientos democraticos

internos.

1.3.2. Cddigo de Comercio

Texto legal y conjunto de normas legales sistematicas que regulan unitariamente las

materias concernientes al comercio, los comerciantes y asuntos mercantiles

En Colombia fue expedido mediante Ley de la Republica numero 410 del 27 de marzo
de1971, concordado con la ley 222 de 1995, decreto 1080 de 1996 y ley 256 de 1996.

El Codigo de Comercio (Art. 20) sefala que para todos los efectos legales, se tiene como
actividades de servicios, en el numeral 19, los demas actos y contratos regulados por la

ley comercial. (Verse Anexo A).
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1.3.3. Cddigo Contencioso Administrativo

Texto legal que define la reglamentacion de los érganos, corporaciones y dependientes de
las ramas del poder publico en todos los ordenes, a las entidades descentralizadas, a la
Procuraduria General de la republica y contraloria regionales, a la Corte Electoral y a la
Registraduria Nacional del estado civil, asi como a las entidades privadas, cuando unos y
otras cumplan funciones administrativas. Para los efectos de este cddigo, a todos ellos se

les dara el nombre de “autoridades”.

En Colombia fue expedido mediante Decreto numero 01 del 2 de enero de1984 y
concordante con decretos y leyes posteriores como el decreto 2740 de diciembre 20 de

2001, sobre el Sistema de Desarrollo Administrativo, por mencionar una de ellas.

Para el caso del presente trabajo y teniendo en cuenta que uno de los principales
productos que ofrecera la futura empresa seran los derechos de peticion estos estan
reglamentados en el Cédigo Contencioso Administrativo en el capitulo Il, articulo 5°
“Toda persona podra hacer peticiones respetuosas a las autoridades, verbalmente o por
escrito a través de cualquier medio” y para el caso de las tutelas cuyos derechos estan

consagrado en el articulo 86 de la Constitucién politica Colombiana.

1.3.4. Cédigo Civil

Texto legal que contiene lo estatuido sobre régimen juridico y disposiciones legales
sustantivas que determinan especialmente los derechos de los particulares, por razén del

estado de las personas, de sus bienes, obligaciones, contratos y acciones civiles.

En Colombia fue expedido mediante Ley de la Republica numero 57 de 1887, y
concordante con decretos y leyes posteriores como la ley 675 de agosto 3 de 2001, sobre
el nuevo régimen de propiedad horizontal, por mencionar solo una.

1.3.5. Cédigo Penal

Texto legal que define los delitos y las faltas, sus correspondientes penas y las

responsabilidades de ello derivadas.
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Cuerpo normativo juridico-penal, que establece las diversas conductas configurativas de

hechos punibles con su respectiva consecuencia juridica.

Esto quiere significar, que el derecho penal en sentido objetivo, comprende el llamado
“derecho positivo”, en el cual se describen los hechos susceptibles de ser reprimidos con

una sancion (pena o medida de seguridad).

En Colombia fue expedido mediante Ley de la Republica numero 599 del 24 de julio de
2000.

1.3.6. Cédigo Sustantivo del Trabajo

Texto legal que define la reglamentacion y cuya finalidad primordial es la de lograr la
justicia en las relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro de un
espiritu de coordinacion econdémica y equilibrio social.

Basado en los decretos 2663 y 3743 de 1950 y adoptados por la ley 141 de 1961 como
legislacion permanente con algunas modificaciones hechas por la ley 789 de 2002 el
presente codigo rige en todo el territorio de la Republica de Colombia para todos sus
habitantes, sin consideracién a su nacionalidad y regula las relaciones de derecho
individual del trabajo de caracter particular, y las de derecho colectivo del trabajo, oficiales

y particulares.

Las relaciones de derecho individual del trabajo entre la administracion publica y los
trabajadores oficiales y demas servidores del estado, no se rigen por este codigo, sino por

los estatutos especiales que posteriormente se dicten.

1.3.7. Coddigo de Procedimiento Civil

El Derecho Procesal es la herramienta encargada de evitar que los particulares
solucionen sus conflictos haciendo uso de la fuerza, dotandolos asi de mecanismos,
instrumentos y funcionarios encargados de aplicar y lograr la efectividad del Derecho

Sustancial, siendo, por lo tanto, un Derecho Instrumental que garantiza la paz social.
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El Derecho Procesal ha sido definido como el conjunto de normas juridicas dictadas por el
estado para el ejercicio de la funcién jurisdiccional. Generalmente, cada una de las areas
del Derecho Sustantivo ha originado la aparicién del Derecho Procesal respectivo; es asi,
que el derecho Sustantivo Civil cuenta con el respectivo Derecho Procesal que le permite

la aplicacion de la ley sustantiva a los casos concretos.

En Colombia, las normas reguladoras del Derecho Procedimental Civil, las encontramos
en el Decreto 1400 de 1970 y las diferentes reformas que lo han modificado: basicamente
el Decreto 2282 de 1989, Ley 446 de 1998 y 794 de enero 2003.

1.3.8. Cédigo de Procedimiento Penal

Texto legal que define y estudia las formas o maneras de enjuiciar a las personas que han
cometido una conducta punible, compendiadas en el decreto 906 de agosto 31 de 2004, y
que permiten avanzar ordenadamente en el proceso de conocimiento de la verdad real
para poder decidir sobre la existencia o no de un hecho punible, y determinar en cada
caso la correspondiente sancién, materializando asi el Derecho Penal, restableciendo el
orden juridico quebrantado, y sirviendo de limite a las autoridades en la persecucion penal

para la proteccion de los derechos y libertades de las personas.

1.3.9. Cédigo Procesal del Trabajo y de la Seguridad Social

Es el conjunto de normas que regula el modo como deben ventilarse y resolverse los
conflictos juridicos y econdmicos que se originan directa o indirectamente del contrato de
trabajo, cuyo conocimiento corresponde a la jurisdiccion del trabajo y a otros funcionarios

instituidos por la ley.
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1.4. EVOLUCION DEL SECTOR.

Las asesorias tienen sus inicios desde que el mismo hombre comienza a ayudar a otra
persona en una labor y que conlleva a que esa persona que presta esta asistencia haya

adquirido algun tipo de conocimiento, con estudios adelantados en un centro universitario.

En Gran Bretana y los demas paises europeos, la Revolucion Industrial prob6 con
claridad el principio de division del trabajo. Sin embargo, fue en Estados Unidos donde
Henry Ford revoluciond la produccion de vehiculos con la introduccion y desarrollo de las
técnicas de cadena de montaje en el automoévil Ford T de 1908. Estas técnicas se
introdujeron rapidamente en otros ambitos de la industria. La produccion en serie exigia
ventas masivas, y los fabricantes estadounidenses de la década de 1920 no tardaron en
reconocer el potencial del disefio industrial. Aunque en aquel momento ya se estaba
desarrollando un mercado para bienes de consumo, las empresas estadounidenses
tenian gamas de productos bastante similares entre si y vendian a precios constantes al
tener una capacidad de produccion similar. Las presiones adicionales surgidas del
hundimiento del mercado bursatil en 1929 aumentaron el deseo de las empresas de
obtener ventajas en esos mercados tan competitivos. Las empresas empezaron a
aprovechar la experiencia de un grupo de personas con conocimientos de primera mano
en el fomento de las ventas de un producto determinado. Entre estas personas figuraban
los escaparatistas de los grandes almacenes o los artistas comerciales que dibujaban las
ilustraciones de los catalogos de venta por correo. Walter Dorwin Teague, Norman Bel
Geddes, Henry Dreyfus y Raymond Loewy comenzaron asi sus carreras y establecieron
asesorias de disefio industrial de gran éxito en Estados Unidos en las décadas de 1920 y

1930 a partir de la colaboracién con grandes grupos empresariales.

En aquel periodo se empled por primera vez el término ‘disefio industrial’ para describir su
trabajo, que se centraba en productos de consumo, como automaviles y otros vehiculos,
neveras, cocinas y una amplia gama de productos domésticos mecanicos o eléctricos.
Las ventajas comerciales no solo procedian del moderno aspecto estilizado de un
producto, sino muchas veces también de mejoras claras en la fabricacién o el montaje y
de ideas inteligentes sobre el empleo de los aparatos. Los productos de los disefiadores

industriales eran con frecuencia mas baratos de fabricar y mas faciles de usar que sus
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predecesores, por lo que se vendian mucho mas. Eso hizo que la profesién de disefiador
industrial obtuviera un reconocimiento social inmediato. Aquel periodo se asocia muchas
veces con el aerodinamismo, que implicaba el uso de los estudios del siglo XIX sobre
formas naturales eficientes (como las de aves y peces). Ese movimiento llevd a la
aplicacion de formas aerodinamicas a los automoviles, trenes y aviones, pero también al
diseno estilizado de objetos de consumo estaticos, como tostadoras o grapadoras, como
emblema de la modernidad todo esto mezclado con una rama muy importante que iria de

la mano siempre en todo tipo de asesorias “la mercadotecnia’.

No hay datos exactos a través de la historia que compilen un contenido y seguimiento
especifico de las asesorias, salvo las fechas mencionadas a comienzos del siglo XX pero
las asesorias, se presume, tienen sus inicios desde la creacién de las carreras de
Derecho, Contabilidad, Administracion, Banca, Psicologia y otras cuyo objetivo es el de
asesorar a las personas en asuntos cuyo tema fue la base de sus estudios; estas
comienzan a aparecer o notarse con el famoso tema del marketing ya que los servicios, a
diferencia de los productos, son bienes intangibles. Un servicio incluye la realizacion de
un trabajo para el cliente. Este paga por obtener un servicio al igual que por adquirir un
articulo. En las economias mas industrializadas la mayor parte de la poblacion trabaja en
el sector servicios y todo apunta a que esta tendencia seguira asi en el futuro. Los
servicios mas comunes son el mantenimiento y reparacién de electrodomésticos, los
transportes, las agencias de viajes, el turismo, el tiempo libre, la educacion y la sanidad.
Entre los servicios destinados a las empresas esta la programacion informatica y las
asesorias en temas que van desde lo juridico, contable, la banca, la contabilidad y la
compraventa de acciones, asi como la publicidad y otros mas que requieran de este

servicio.

Los servicios, al igual que los productos, utilizan el marketing para aumentar sus ventas,
con la salvedad de que no existe una transferencia fisica. Los servicios deben disefiarse y
ofrecerse de forma que satisfagan las necesidades de los clientes. Por ejemplo, las
agencias que ofrecen trabajadores temporales deben estudiar con cuidado las
necesidades de los empresarios en distintos lugares y en los diferentes sectores
productivos. Dado que es mas dificil vender un bien intangible que un bien material, las
campafas publicitarias de los servicios son aun mas agresivas que las de los bienes

tangibles. A través de fuertes campanas de promocion, las agencias de personal temporal
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han convencido a muchas empresas de que resulta mas rentable contratar a trabajadores,

con base en necesidades, que contratarlos por tiempo indefinido.

Una de las ideas mas importantes a tener en cuenta es el continuo y rapido cambio de
gustos e intereses. Los consumidores son cada vez mas exigentes. Tienen mas
educacion, leen mas periodicos y revistas, ven mas la television, las peliculas de cine,
escuchan mas la radio y viajan mas que las generaciones precedentes. También tienen
mas relaciones sociales. Sus demandas, por tanto, son mas exigentes, y sus gustos
varian con mayor rapidez. Ademas, se defienden de las técnicas de marketing agresivas
gracias a las organizaciones de defensa de los derechos del consumidor, y de
publicaciones dirigidas a ellos en las que se analizan los pros y contras de los diferentes
productos disponibles en los mercados. Estos cada vez aparecen mas segmentados, y
cada segmento del mercado exige que las caracteristicas del producto se adapten a sus
gustos. El 'posicionamiento’ del articulo, es decir, la determinacion del segmento al que se

dirige, exige un analisis serio y una extensa planificacion.

La competencia en los ultimos afios se ha endurecido, a medida que aumentaba el
numero de empresas que fabrican un mismo producto, aunque cada una intenta
diferenciar el suyo del de sus competidores. Los margenes de beneficio, es decir, el
porcentaje de ganancias que se obtiene por unidad de producto, disminuye de forma
constante. Mientras que los costos aumentan, la competencia tiende a reducir los precios.
El resultado es una reduccion de la diferencia de la relacion precio-costo y la necesidad

de aumentar cada vez mas la cantidad vendida para poder mantener los beneficios.

Los movimientos en defensa del consumidor son cada vez mas fuertes y conocidos,
analizan la calidad de los bienes y servicios y recomiendan los mejores. Tanto estos
grupos de consumidores como las instituciones gubernamentales han aumentado los
estudios y analisis de los productos, regulando el disefio de los mismos, asi como los
términos del contrato de garantia y las técnicas de promocién. Estas instituciones
estudian con especial cuidado las clausulas de convenios de garantia. Asimismo se han

promulgado nuevas leyes para ampliar las responsabilidades del productor.

La preocupacion por el medio ambiente también afecta al disefio del producto y a las

técnicas de marketing, sobre todo porque el gasto adicional para modificar las cualidades
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y caracteristicas del articulo eleva los costos. El profesional del marketing tiene que tener
en cuenta todos estos factores a la hora de disefar su plan de marketing.

Incluso las reacciones de la empresa ante cambios politicos y sociales resultan
importantes. Las grandes corporaciones ya no pueden argumentar que sus decisiones
internas son asuntos privados. La opinion publica contraria a las actuaciones de algunas
empresas ha logrado disminuir las ventas de éstas; de igual forma, la opiniéon publica
favorable a determinadas actitudes ha incrementado las ventas de las empresas que han

emprendido camparias de mejora de su imagen publica.3

Es decir que todas estas variables que se han establecido en torno a la produccién de
bienes y servicios hace que toda persona cree mas la necesidad en algun momento de su
vida, o en el mejor de los casos a diario, de necesitar de la ayuda profesional que le
oriente a manera de asesoria en aquellos temas que no este en capacidad de sortear o

manejar.

1.4.1. Evoluciéon En Colombia.

Los conocimientos relatados sobre la evolucion histérica de asesorias en Colombia como
se decia en el punto anterior datan al igual que en el mundo a comienzos del siglo XX y
cuando al pais empiezan a llegar carreras universitarias acordes con los tipos de
asesorias objeto del presente proyecto; es por ello que no exista una clara estadistica en
cuanto al tema de las asesorias pero ellas tienen sus inicios cuando todo aquel habitante
en forma individual o grupal empieza a hacer uso del servicio que por ocasion de su
estudio pueda prestarle una persona preparada profesionalmente a otra que no haya

adquirido dicho conocimiento.

Como pasa con nuestra constitucidn la cual esta inspirada en importantes apartados de
la Carta Magna espafiola de 1978. Sustituyé a la Constitucién de 1886, que estuvo en

vigor durante mas de 100 afos, y en su articulo primero proclama: “Colombia es un

3"Marketing," Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2000. © 1993-1999 Microsoft Corporation. Reservados todos los
derechos.
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Estado social de Derecho, organizado en forma de republica unitaria, descentralizada,
con autonomia de sus entidades territoriales, democratica, participativa y pluralista,
fundada en el respeto de la dignidad humana, en el trabajo y la solidaridad de las
personas que la integran y en la prevalencia del interés general”. Significa lo social que
el Estado tiene la obligacién de buscar la justicia social en sus actuaciones, mientras
que el Estado de Derecho, que no estaba contemplado en la Carta Magna anterior,
subraya la preeminencia juridica y de justicia de las instituciones. Se reitera la forma del
Estado, la republica unitaria, y sus implicaciones son la de preservar la unidad nacional

y la forma republicana de gobierno, que en este caso es presidencialista.?

Ello origind que toda persona que no tuviese el conocimiento técnico en determinada ley
especifica que reglamentara nuestra constitucién originara algun tipo de asesoria y que
una persona que hubiese adelantados sus estudios en derecho estuviese en capacidad

de ofrecerle.

1.4.2. Evolucion en Malaga

La evolucion de las asesorias en el municipio al igual que en el resto de pais no tienen un
registro estadistico de las mismas pero se conoce que ha sido llevada bajo los mismos
contextos que el resto del pais, ya que por ser una ciudad fundada en 1542 (465 anos)
han venido experimentado uno a uno los cambios en este servicio y los diferentes tipo de
asesorias de acuerdo a la variedad de profesiones existentes en el pais; ya que ha tenido
incidencia la cultura de la sociedad, siendo en cierta manera influenciada por todos
aquellos profesionales que son originarios de la localidad y toda la provincia y que han ido
regresando y asentandose en el municipio para prestar estos servicios aproximadamente
desde el afo 1991 con ocasion de la promulgacién de nuestra Carta Magna, pero de una
empresa formada legalmente y que ofrezca todo este tipo de asesorias en un mismo sitio

aun no se tiene reporte ni tampoco ha existido con certeza en el municipio y asi con

4"Derecho colombiano," Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2000. © 1993-1999 Microsoft Corporation.
Reservados todos los derechos.
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ocasion de ir haciendo presencia el estado fue como se fueron creando tipos de oficinas,
las cuales bajo el concepto de asesoria fueron ayudando al comun de las personas y de
una forma extensa a toda la poblacion como lo son Personeria Municipal, Inspeccion de
Policia, Camara de Comercio y Procuraduria Regional por nombrar algunas de ellas y
profesionales en Contaduria Publica, Administracion de Empresas, Abogados y todos
aquellos profesionales que hasta el momento han explotado este tema en el municipio
desde la optica de un servicio privado y no comunitario como si ocurre con las entidades

del estado.
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2, ESTUDIO DE MERCADOS

2.1. OBJETIVOS

2.1.1. Objetivo General

Realizar en el municipio de Malaga un estudio de mercados, a través de encuestas para
identificar las caracteristicas del consumidor y aprovechar las oportunidades que en este
se encuentren; las cuales serviran para determinar demanda, oferta, ademas de analizar
y fijar el precio, los canales de comercializacién, la promocion y publicidad de los servicios
de la empresa; con el fin de obtener un estudio que precise la durabilidad y credibilidad
ante la competencia que tiene actualmente el servicio y que garantice en el corto,

mediano y largo plazo la competitividad de la nueva empresa.

2.1.2. Objetivos Especificos

. Describir los servicios ofrecidos por “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES
LTDA”, mediante la definicién, usos y especificaciones de los mismos, ademas,
determinar la existencia de productos sustitutos y complementarios, con el fin de

especificar los atributos diferenciadores del servicio ante la competencia.

o Definir el mercado potencial y objetivo mediante la identificacion de la poblacion
objeto de estudio y su respectiva segmentacion, con el fin de reconocer el perfil del
cliente que “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” busca.

) Determinar la demanda de servicios, mediante recoleccién de informacion primaria
(encuestas) y secundaria (fuentes bibliograficas) para estructurar las caracteristicas
gustos y preferencias del mercado para reconocer las posibilidades de aceptacion que
tendran los nuevos servicios ofrecidos por “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES
LTDA”.



o Identificar la oferta actual por medio de un censo, para conocer las caracteristicas
de sus servicios, y determinar su posicién en el mercado y de esta manera, reconocer la
competencia real que tendra “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”.

. Establecer la relacion oferta-demanda mediante la comparaciéon de la capacidad
de servicios de la competencia con la cantidad demandada de los mismos, con el fin de

precisar si existe algun nivel de insatisfaccion o la oportunidad de entrar a competir.

° Definir claramente la introduccion de precios, mediante el analisis del mercado, de
modo que influya positivamente en las preferencias del cliente y sea competitivo dentro

del sector.

. Establecer canales de comercializacion, teniendo en cuenta las caracteristicas del
servicio como medio para determinar el nivel de intermediaciéon que existe dentro del

mismo.

o Definir la Mezcla de Marketing, mediante la creacion de la imagen corporativa y la
seleccion de los diferentes medios publicitarios teniendo en cuenta la existencia de los
mismos en la region, con el fin de orientar de manera estratégica los costos

promocionales necesarios para llegar al cliente.

2.2. DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.2.2. Definicién, Usos y Especificaciones del Servicio.

En la futura empresa se encontraran servicios y asesorias relacionadas con las
diferentes ramas del derecho asi como las areas de administracién y contabilidad; la
especializacion de la empresa sera el servicio de asesorias y lo relacionado con los las
tres profesiones mencionadas anteriormente. Es el lugar donde se pueden, tener al
alcance y en un solo sitio este tipo de asesorias, asi también se ofreceran servicios
complementarios e innovadores previo estudio y disponibilidad de personal profesional e

idoneo para satisfacer las necesidades del mercado.
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Los servicios principales y con los que inicialmente emprendera labores y que ofrecera la

empresa son seis, agrupados por areas de la siguiente manera:

2.2.2.1. Area Juridica

2.2.2.1.1. Elaboraciéon Escrita de Derechos de Peticion.

Con frecuencia se observa que a las entidades estatales y personas naturales o juridicas
que prestan un servicio publico, acuden las personas para hacer una peticién escrita o
verbal muchas veces sin recibir respuesta y desconociendo el alcance de este hecho.
Algunas ocasiones las personas olvidan la importancia legal que tiene un derecho de
peticion, por ello se quiere a través de la futura empresa ayudar a elaborar y reconocer los

fundamentos legales de este derecho

¢En que consiste?

En consecuencia el derecho de peticidn, es el derecho que tiene toda persona (natural o
juridica, nacional o extranjera) para presentar peticiones respetuosas a las autoridades

con el objeto que sean resueltas rapidamente.

El derecho de peticion se materializa en el escrito o peticion verbal, por el que una
persona (peticionario) solicita una determinada cosa, a la cual las autoridades y los
particulares que prestan un servicio publico deban resolver de manera pronta. El resolver
el derecho de peticién no significa que se deba dar lo que pide el peticionario. También se
puede resolver el derecho de peticion negando lo que pide el peticionario, porque es

ilegal, no le corresponde o porque es improcedente la peticion.

£ Quién lo puede solicitar?

% Toda persona sea natural o juridica, capaz o incapaz, nacional o extranjera,
con animo de lucro o sin animo de lucro.

#% Las personas capaces por si mismas, por medio de representante o agente
oficioso.

#% Las incapaces pos si mismas, por la que el incapaz designare o agente

oficioso.
47



¢A quien se debe dirigir?

Se dirige contra las autoridades publicas, contra las personas naturales o juridicas que

prestan un servicio publico.

Contenido del Derecho de Peticion.

El derecho de peticién debe contener algunos requisitos, los cuales se deben tener en

cuenta al momento de su elaboracion y por lo menos son los siguientes:

¢ Ciudady fecha

+ La designacion de la persona o funcionario al que se dirige

¢ Los nombres y apellidos completos del solicitante y de su representante o
apoderado, si es el caso, con indicacion del documento de identidad y de la
direccion.

El objeto de la peticion.

Las razones en que se apoya

La relacion de documentos que se acompafian

* & o o

La firma del peticionario cuando fuere el caso

Tramite del Derecho de Peticion.

Una vez presentado el derecho de peticion, la entidad o autoridad correspondiente tiene
un término de quince (15) dias habiles siguientes para resolverlo o contestarlo.

La circunstancia de presentar un derecho de peticion no significa que el peticionario, o en
el caso del presente proyecto “cliente”, tenga la razén, siempre y en todo caso los
derechos de peticion se deben responder atendiendo el alcance y los limites de los
derechos del peticionario. Lo que significa es que debe darsele respuesta oportuna al
peticionario, la que debera ser justa y objetiva, indicando las razones por las cuales se da

via positiva a la peticion o ésta es negada por parte de la entidad.
La respuesta a todo derecho de peticién debe contener:

¢ Los nombres y apellidos completos del solicitante y de su representante o
apoderado, si es el caso, con indicacién del documento de identificacion y de la
direccién.

¢ Lasrazones en que se apoya la entidad para negar la peticion o para aceptarla.
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¢ La firma del representante de la entidad a la cual se hace la solicitud o su

comisionado, cuando fuere el caso.

¢ Qué puede suceder cuando no se contesta un Derecho de Peticion?

Si no se responde en forma oportuna un derecho de peticién, dicha entidad, puede ser
obligada por las autoridades que la vigilan y controlan a dar respuesta e inclusive tal
conducta puede constituirse en una situacion desfavorable respecto de lo solicitado en la

peticion.

Si no es posible resolver la solicitud antes de que se cumpla el término la entidad debe
informarlo al solicitante, indicarle los motivos y fijarle un nuevo plazo para resolver la

peticion.

Si a los tres meses de haber presentado la solicitud no se ha respondido la peticion la ley

entiende el “Silencio Administrativo” como si hubiera negado la solicitud.

Cuando el derecho de peticion no es resuelto en los términos establecidos, sé esta
violando el derecho fundamental de peticion. Como este es un derecho fundamental,

se puede pedir su proteccion presentando una Accion de Tutela ante cualquier juez.

2.2.2.1.2. Elaboracion Escrita de Acciones de Tutela.

Este mecanismo de naturaleza procesal, incorporado en la normatividad colombiana, y
adquiriendo asi el rango constitucional (de noble origen ingles) es conocido también como
recurso de amparo, una de las mayores contribuciones del derecho mexicano. Junto con
el habeas corpus son los principales instrumentos con los que se dotan a las personas
para defender y proteger los derechos que la constitucién le reconoce.

¢En que consiste?

Es un mecanismo para la proteccion de los derechos fundamentales constitucionales. Su
titular tiene la facultad de recurrir a las autoridades judiciales para que tomen las medidas

necesarias para la proteccion de los derechos vulnerados o que se tema su vulneracion,
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por parte de las autoridades publicas o por los particulares, derechos que son
imprescriptibles, es decir, que no se pierden o extinguen por el transcurso del tiempo.

¢Quién la puede proponer?

# Cualquier persona sea natural o juridica, capaz o incapaz, nacional o
extranjera, con animo de lucro o sin animo de lucro.

% El defensor del pueblo.

#% Las personas capaces por si mismas, por medio de representante o agente
oficioso.

% Las incapaces por si mismas, por la que el incapaz designare o agente

oficioso.

¢ Coémo otorgan las personas esa representacion?

Por medio de un simple escrito, carta, comunicacion telegrafica, telex, fax, sin formalidad
alguna como presentacion personal, autenticacion o reconocimiento de firmas, escritura

publica, etc.

¢Contra quien se puede interponer?

# Se dirige contra los actos u omisiones individuales, personales y concretos,
provenientes de autoridad publica o de un particular que vulnere o amenace
un derecho fundamenta.

#% Ha de dirigirse contra la autoridad publica, el particular o el representante

legal de la entidad u érgano, autor de la accién u omision.
¢ Quién mas puede intervenir?
A parte del solicitante, cualquier persona que tenga interés legitimo podra intervenir en
calidad de coadyuvante. Tanto el solicitante como el coadyuvante podran impugnar el

fallo. Es decir, si no estan de acuerdo con la decision, pueden controvertir la sentencia

que dicte el juez y se enviara al superior jerarquico del funcionario para que este decida.
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Notificaciones

Las providencias que se dicten durante la accion deben ser notificadas y el tramite es

publico, pues no esta sometido a reserva.

Cuando no procede la accion de tutela

% Cuando exista otro medio de defensa judicial. (Salvo que se utilice la tutela
como mecanismo transitorio para evitar un perjuicio irremediable).

% Cuando para proteger un derecho se pueda invocar el Habeas Habeas.

% Cuando se pretende proteger derechos colectivos. Por cuanto los derechos
colectivos se protegen y defienden mediante las acciones populares.

% Cuando se trate de actos de caracter general, impersonal y abstracto, por
cuanto esta clase de decisiones afecta a un grupo plural e indeterminado de
personas y como la accién de tutela es de caracter individual no seria el
mecanismo idéneo para solicitar la proteccion.

% Cuando sea evidente que la violacion del derecho origind un dano
consumado, pues ya nada hay que hacer, pues ya se ejecuto la accion
violatoria y genero perjuicios al titular del derecho. Seria mejor solicitar el
pago de los perjuicios y la indemnizacién del dafio a través de las acciones
de responsabilidad patrimonial estatal del articulo 90 de la Constitucion

Politica, si es susceptible de ser resarcido econdmicamente como es obvio.

ZAnte quien se interpone la Tutela?

Conforme el articulo 86 de la constitucion, se propone ante cualquier autoridad judicial, es
decir, ante cualquier Juez de la Republica, pues en virtud de interposicion de una tutela
este Juez o Magistrado se transforma en juez Constitucional, excepto los jueces penales

militares en cuanto a que no pueden juzgar civiles.

Términos para la accion de tutela

Término es el lapso que se otorga para que los sujetos de una relacion juridica realicen
algo. Es sinénimo de plazo, de limite. Los términos en la accién de tutela seran los

siguientes:
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Para resolver la tutela: diez dias.
Para resolver en segunda instancia: veinte dias.

% La Corte Constitucional tiene treinta dias para decidir si revisa o no un fallo de
tutela.

% La Corte Constitucional tiene tres meses para revisar un fallo

% La autoridad que causo la violacion del derecho tiene cuarenta y ocho horas
para realizar lo ordenado en el fallo.

% Si la tutela adolece de errores, el solicitante tiene tres dias para corregirlos o

enmendarlos.
Reestablecimiento inmediato
El juez podra tutelar el derecho, sin tener en cuenta cualquier consideracion formal y
averiguacion previa, siempre y cuando se funde en un medio de prueba del cual se
deduzca una grave e inminente violacion o amenaza del derecho.
Contenido del fallo de tutela
De acuerdo con el articulo 29 del decreto 2591 de 1991, el fallo que dicte el juez debera

contener:

La identificacion del solicitante

*

+ La identificacion del sujeto o sujetos de quien provenga la amenaza
o vulneracion.

¢ La determinacion del derecho tutelado.

¢ La orden y definicién precisa de la conducta a cumplir con el fin de
hacer efectiva la tutela.

¢ El plazo perentorio para el cumplimiento de lo resuelto, que en
ningun caso podra exceder de cuarenta y ocho afos.

Desacato

El que incumpla con la orden impartida por el juez de tutela, incurre en desacato
sancionable con arresto hasta de seis meses y multa de veinte salarios minimos

mensuales.
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2.2.2.1.3. Asesoria__Juridica _en _Materia _Civil, Penal, Comercial, Laboral,
Constitucional y Administrativo.

Es todo servicio con objeto de ayudar a las personas naturales, empresas y empresarios
en el analisis de los problemas y todo aquello que involucre la legislacion colombiana es
sus diferentes ramas de especializacion, asesorarle y, en su caso, ayudarle en la puesta
en practica de las medidas a seguir segun la siguiente clasificacion:

¢ Derecho Civil:
e Personas: Naturaleza, Estado Civil, etc.

e Obligaciones: Dar, Hacer, No Hacer, Real, efc.

e Contratos: Unilaterales, Bilaterales, Arrendamiento, etc.

e Familia: Violencia Intrafamiliar, Matrimonio, Alimentos.
¢ Derecho Penal:

e Supuestos de Hecho

¢ Consecuencia Juridica: % Penas
% Medidas de Seguridad
¢ Derecho Comercial:
Obligaciones de los empresarios
Obligaciones Mercantiles
Obligaciones laborales

Obligaciones laborales periddicas

*® & & oo o

Obligaciones tributarias

¢ Constitucion de Empresas

¢ Actividad Financiera y Negocios Bancarios
¢ Titulos Valores

¢ Contratos y Obligaciones Mercantiles

¢ Derecho Laboral:
e Derecho Laboral Individual

¢ Contratos a término indefinido y fijo
¢ Contrato de obra

¢ Contrato de prestacion de servicios
¢ Salarios

¢ Jornada de trabajo

¢ Servicio Doméstico
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¢ Trabajadora embarazada

¢ Prestaciones Sociales

e Derecho Laboral Colectivo

¢ Sindicatos

¢ Organizacién de sindicatos

¢ Fuero sindical

¢ Negociacion Colectiva

¢ LaHuelga

¢ El Arbitramento

¢ La Convencién Colectiva de Trabajo
¢ Derecho Administrativo
= Acciones Populares

= Acciones de Grupo

2.2.2.2. Area Empresarial y Contable

2.2.2.2.1. Asesoria en Materia Empresarial.

La futura empresa sera una organizacion especializada en el campo de los servicios
profesionales, conformada por un selecto equipo de profesionales de diversas disciplinas
con amplia experiencia en el campo de las consultorias y prestacion de servicios
empresariales de alto nivel, dirigidos a la gran, mediana y pequefia empresa, con
cubrimiento inicialmente en el municipio de Malaga y luego se extendera a toda la regién y

Colombia.

Todos los servicios profesionales seran ofrecidos bajo la modalidad de Outsourcing,
brindando a las personas y empresas herramientas técnicas y de gestién que les permitan
mejorar y/o consolidar en forma significativa su posicion competitiva en el mercado bajo la

siguiente metodologia:

» Asesorias

» Asistencias Técnicas
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* Investigaciones de Mercados
» Capacitaciones empresariales

Contara con los recursos técnicos y humanos para atender en forma eficiente las

siguientes areas:

Obligaciones mercantiles, laborales y tributarias de los empresarios.
Instrucciones y modelos para la contabilidad.
Imagen Corporativa

Mercadeo

Ventas

Gerencia

Exportacién de productos y/o Negocios Internacionales
Administracion de Empresas

Planeacion Estratégica

Gerencia del Servicio

Investigaciones de Mercados

Competitividad

Proyectos

Sistemas Informacion en Mercadeo (SIM)
Gestion de la Calidad

Costos

Presupuestos

Talento Humano

Contabilidad

Finanzas

Organizaciéon Administrativa

Marketing

Laboral: Elaboracion Escrita de Contratos de Trabajo y Prestacion de Servicios

® & & 6 6 6 O O O O O O O o O O O O o O o o oo o

Tramites Bancarios
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2.2.2.2.2. Capacitacion Empresarial

De acuerdo a la disponibilidad de la empresa, asi como la oferta y demanda la futura
empresa estara en capacidad de ofrecer los siguientes programas en diferentes areas por

la modalidad de Outsourcing:

A. MERCADEO

Imagen corporativa

Imagen personal y empresarial

Como ser competitivo hoy

Mercadeo interno (gestion del recurso humano)
Mercadeo para empresas del sector salud

El mercadeo como herramienta gerencial

El plan de mercadeo — como implementarlo

Merchandising — La eficiencia en el P.O.P.

> > > > > > > > >

Sistemas de informacién en mercado
B. VENTAS

Competitividad y profesionalismo en la venta
Aspectos basicos de la venta

El asesor profesional

Planificacion en las ventas

Todos somos asesores en la empresa

Las comunicaciones y las ventas

Programa de cierre y manejo de objeciones

La eficiencia en la venta interna

> > > > > > > > >

La direcciéon dinamica de ventas

C. SERVICIO AL CLIENTE

En el servicio esta la diferencia
Gerencia del servicio

Primero el cliente

> > > >

La excelencia en el servicio al cliente
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Coémo implementar programas de gerencia del servicio
Manejo adecuado de los “momentos de verdad”

El servicio como estrategia de mercadeo

> > > >

La secretaria eficiente
D. OTROS

Mentalidad empresarial

Motivacion al desempefio (profesionalismo)
Liderazgo gerencial

Planeacion estratégica

El trabajo en equipo

Gestion humana

Costos

Presupuestos

Gestién de calidad

Gerencia estratégica

Curvas de salarios

> > > > > > > > > > > >

Administracion para mandos medios

2.2.2.2.3. Investigacion de Mercados.

Este servicio sera ofrecido de acuerdo a los requerimientos del cliente y se emplearan
técnicas que cubran desde sondeos rapidos del mercado, hasta investigaciones mas
exhaustivas del mercado, con cubrimiento regional y nacional. Mediante la aplicacion de
diferentes técnicas de investigacion y enfoques metodologicos se pretende ofrecer a las
empresas la oportunidad de tomar decisiones con base en informacion veraz, extractada

directamente del mercado, utilizando métodos conocidos de obtencion de datos como:

¢ Entrevistas con profundidad. ¢ Observacion.
+ Sesiones de grupo (grupos + Cliente Incognito.
focales). ¢ Paneles.

¢ Encuestas dirigidas, entre otras.
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Con diferentes aplicaciones de la investigacion en areas y temas como:

¢ Posicionamiento en el mercado. + Preferencias, expectativas.

¢ Consumidores. ¢ Segmentaciéon del mercado.

+ Calidad de vida. + Cliente interno.

¢ Estilo de vida. + Motivacion de compra.

¢+ Penetracion en el mercado. + Factibilidad mercadoldgica.

¢ Consumo de productos y + Perfil del consumidor.
servicios. ¢ Penetracion y preferencia de

¢ Canales de distribucion. medios, etc.

2.2.2 Productos Sustitutos

Son aquellos que se presentan en la area del derecho y a la vez también pueden ser
tratados y controlados por el area de administracion y todos los servicios prestados por la
competencia, que en el caso especifico del presente proyecto, son todas las asesorias
que realizan independientemente cada uno de los profesionales que hay en el municipio

de Malaga en Derecho, Contabilidad, Economia y Administracién de Empresas.

2.2.3 Productos Complementarios

En el corto y mediano plazo, la futura empresa estara en condiciones de ofrecer, de
acuerdo a su disponibilidad presupuestal, previo estudio de demanda y mercado objetivo,

los siguientes servicios:

«» Elaboracion, asistencia y representacion de demandas en las diferentes
ramas del Derecho, previo estudio y disponibilidad de personal profesional.

+» Asesorias de cobranzas y analistas de crédito en entidades de caracter
financiero.

+» Asesorias de cobranzas de impuestos en entes territoriales.

+»+ Servicio de Fotocopiadora.

+ Venta de Papeleria de la DIAN.
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+ Otros servicios afines a estas areas, previo estudio de oferta y demanda y
siempre basado en las teorias de Outsourcing y Gerencia del Servicio.

2.2.4. Atributos Diferenciadores del Servicio

Los servicios de la futura empresa seran ofrecidos bajo metodologias practicas, flexibles y
participativas con servicios que cubren desde el desarrollo completo de los programas
hasta la atencién de actividades puntuales en forma presencial o semipresencial, con
intervencion total o preferible con la participacion de personal de la empresa, ajustandose

a los requerimientos de cada organizacion.

Y su orientacion estratégica estara basada en llegar a ser una empresa dedicada a la
prestacién de servicios profesionales de Asesorias, Consultorias y Asistencia Técnica,
Investigaciones de Mercados y Capacitaciones empresariales de excelente calidad, con
servicios especializados en las areas de Mercadeo, Imagen Corporativa, Ventas,
Gerencia del Servicio, Negocios Internacionales, Administracién, Sistemas de Informacion
Financiera y Competitividad, que se orientan a atender las necesidades de la gran,
mediana y pequefia empresa de diversos sectores, proporcionandoles herramientas
técnicas y de gestion que les permitan mejorar en forma significativa su posicion

competitiva.

Atendera los requerimientos de empresas privadas o estatales de diferentes sectores, en
nuestras areas de dominio, con profesionales expertos altamente calificados de amplia
trayectoria en el campo de la Consultoria a organizaciones, tanto para aquellas que
apenas estan en gestacion o proyecto, como para aquellas con muchos afos de

experiencia.

Consultorias: Atencion de programas especificos con participacion activa tanto del
consultor como del(los) funcionario(s) de la empresa, en la identificacion de soluciones y
puesta en marcha de las mismas. El nivel de intervencién del consultor o un equipo de
ellos, depende de las necesidades especificas de la empresa o del proyecto mismo. Se
trabaja por modalidad de horas o por objetivos, de acuerdo al plan de trabajo que se
establece al inicio del programa de consultoria.
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Son ofrecidas bajo metodologias practicas, flexibles y participativas con servicios que
cubren desde el desarrollo completo de los programas hasta la atencion de actividades
puntuales en forma presencial o semipresencial, con intervencion total o parcial. De esta
forma se logra involucrar al personal que dara continuidad a los programas al finalizar la
consultoria, por medio de la construccion conjunta de soluciones, lo que permita alcanzar
un mayor aprendizaje en el proceso, con mejores niveles de seguridad en la permanencia

de las acciones emprendidas.

Asistencias Técnicas: Se trabaja bajo el mismo enfoque de la consultoria, sélo que su
dedicacion es por horas y se enfocan a atender requerimientos puntuales de la direccion
de la empresa o del personal que ésta designe. Pueden ser empleadas en el
direccionamiento de la implementacion de algun programa al interior de la organizacion,

entre otras.

Asesorias: Se caracterizan por ser menos participativas, ya que requieren mayor
cantidad de tiempo dedicado al desarrollo del proyecto por parte de la firma asesora, ya
sea por la baja disponibilidad tiempo o de recurso humano o por poco conocimiento por
parte del personal de la empresa. Se trabaja por objetivos, se realizan reuniones
especialmente al principio y al final de proyecto para la entrega del informe final. Uno de

los servicios que ofrecemos bajo esta modalidad es la Investigacién de Mercados.

2.3. MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1. Mercado Potencial

De acuerdo con el DANE territorial Santander para el municipio de Malaga segun
proyeccion, previa aprobacion metodolédgica, la poblacion estimada para el 2005 es de la
siguiente manera®:

Cuadro 17. Poblacién de Malaga

TOTAL 23.766
Cabecera 18.743
Resto 5.023

’ Proyeccion DANE basado en el Censo de 1993 para el municipio de Malaga,
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Esta informacion se estimé con base en la poblacion ajustada por omisién censal de 1993
y su proyeccion definitiva a 30 de junio de 2005.

2.3.2. Mercado Objetivo
El mercado objetivo estara conformado por:

1. Las personas naturales mayores de 18 anos existentes en el casco urbano del
municipio de Malaga, que son 10.074 personas pertenecientes a los dos sexos.

2. Las personas juridicas legalmente reconocidas en el municipio de Malaga que son
1.177 negocios segun estudio para el Fondo de Apoyo a la Micro, Pequefia y

Mediana Empresa en el Municipio de Malaga en el afio 2003.

2.3.3. La Demanda

2.3.4. Investigacion de Mercados

2.3.4.1. Planteamiento del Problema

En la actualidad con la tendencia de la globalizacién las empresas experimentan un
enfoque mas especializado en cuanto a servicios con alto contenido de valor agregado
hacia sus clientes; por esto la creacion de la empresa “JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA” que es una empresa con un nuevo enfoque de servicio, no
existente en el mercado de Malaga, la cual hace necesario la recoleccién de la mayor
cantidad de informacion debido a que no existen datos escritos sobre los clientes,
volumen de demanda del servicio, ni otras variables de mercados; por lo anterior es
fundamental lograr centrar la idea correspondiente a la creacion de este nuevo foco de

actividad empresarial.

Esta investigacion debe estar centrada en proporcionar al ponente del proyecto
herramientas informativas acerca del mercado de las asesorias empresariales, juridicas,
contables y bancarias para determinar las diferentes necesidades y satisfacer sus
tendencias; por consiguiente, adelantar el estudio de mercados sirve para observar y

dimensionar sus propias caracteristicas y perspectivas, con el fin de determinar la real
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posibilidad de ingresar al mercado de todas estas asesorias en el municipio, analizando el
potencial del servicio, la demanda existente del mismo, su sistema comercial, competitivo
y de negociacion en la region; de lo contrario el proyecto se basaria en suposiciones,
especulaciones e informacion errénea, limitando la posibilidad de que sobreviva en las

fases de montaje y puesta en marcha.

Lo que quiere el equipo investigador es, una vez determinada la descripcion del servicio,
identificar los reales usuarios teniendo en cuenta sus costumbres y habitos de consumo
ya que se piensa que la poblacion para este sector en Malaga es mas abierta a la
utilizacion de este tipo de producto, al mismo tiempo indagar sobre la capacidad que
tienen este segmento del municipio para adquirir y usar el servicio de la asesorias de este
tipo, partiendo que en el municipio existe un buen volumen de oficinas con parte de este
tipo de negocio, predeterminando que es un sistema donde hay productos demasiado
costosos y que no tienen mayor probabilidad de utilizacion, pero que si acepta un nivel
intermedio de precios por un buen servicio estaria en capacidad de aumentar su demanda

y ahi entra la empresa a presentar la oferta para su cobertura total.

El pensamiento del grupo de investigacion es que este tipo de servicio se puede prestar
en Malaga ajustandose a las condiciones, una vez se tengan en cuenta las circunstancias
que afectan el consumo para determinar los pronésticos mas acertados y con las bases
tedricas que soporten el desarrollo del proyecto.

En conclusion podriamos decir que existe mercado pero esta atendido de una forma
deficiente y ademas ocurre que lo que se paga por estos servicios posee un costo muy

elevado para el comun de las personas y establecimientos que lo requieren.

2.3.4.2. Necesidades de Informacion

Para el estudio de factibilidad de la futura empresa se requiere obtener la siguiente

informacion:

o Poblacion Objetivo: Es decir las personas a quienes esta dirigido los servicios de
la nueva empresa y a los cuales se les aplicara la investigacion de mercado.

o Demanda potencial insatisfecha: Hace referencia a la poblacion que no esta

siendo atendida actualmente por ningun profesional o empresa relacionada con

este servicio.
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o Establecer el tiempo de uso del servicio al ano.

o Determinar los servicios que utilizan con mayor frecuencia.

o Precio mas adecuado de los productos: Para la determinacion de los precios se

tendra en cuenta el estudio que se adelantara sobre mercados, los costos de
prestacion del servicio y los precios que existan en la competencia.

o Reconocer niveles de precio promedio por los servicios

o Niveles de oferta y demanda: Se deben cuantificar con la realizacion del respectivo

estudio de mercados.

o Conocer los centros de asesorias mas frecuentados por la poblacion

o Identificar los motivos de compra.

o Establecer los niveles de satisfaccién con el servicio que reciben

o Determinar posibles costos para la publicidad y promociéon de los servicios: En

este item se estudiaran detenidamente las estrategias de promocién y publicidad
de la nueva empresa y asi definir dichas variables.

o Grado de aceptacion de la poblacion malaquefia con relacion a la nueva empresa:

La informacidon necesaria se obtendra con la realizacion de la investigacién de
mercados Y la aplicacion de las respectivas encuestas.

o Sedfalar los diferentes valores agreqgados de los servicios actuales.

o Referir los diferentes medios de promocion y publicidad usados por los diferentes

centros y su incidencia en la captacion de clientes.

o Y aspectos especificos de preferencias para la implantacion de la nueva empresa.

2.3.4.3. Ficha Técnica Demanda. (Cuadro 18).

Tipo de Investigacion El tipo de investigacion que se utilizara en el
presente proyecto es descriptivo porque se realiza
una investigacion, se tabula, grafica, analiza e

interpreta su resultado.

Método de Investigacion Estara basado en diferentes técnicas e
instrumentos de observacion y analisis. Se
realizara observacion directa con respecto de los
servicios de la competencia y a las necesidades
que presenta el mercado potencial y se procedera

a hacer el respectivo analisis de la observacién
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directa, como de los instrumentos utilizados en la

recoleccion de la informacion.

Fuentes de informacion

Primarias: La observaciéon directa, encuestas y
entrevistas.

Secundarias: Bibliotecas, Internet, Estudios
realizados por la Alcaldia Municipal de Malaga,

Cémara de Comercio, Dane y Revistas.

Técnicas de recoleccion de la

Observacion Directa: se realizara a consultorios de

informacion abogados, contadores y economistas; asi como a
entidades oficiales que oferten estos servicios
como la Personeria Municipal y la Procuraduria
Regional
Entrevista: A empresarios del municipio.
Encuestas: Se disefara y aplicara a la muestra
definida de los clientes potenciales que son: 1.
Las empresas legalmente constituidas. 2.
Personas naturales mayores de 18 afos.

Instrumento Formato de la encuesta. (Ver Anexo C y D)

Disefo de la entrevista. (Ver Anexo E)

Modo de Aplicacion

Encuesta Directa y completamente al azar de
manera estratificada para cada uno de los grupos

de personas del marco muestral.

Definicion de poblacion

(elemento, unidad de muestreo)

Seran las personas naturales mayores de 18 afios
existentes en el casco urbano del municipio de
Malaga, que son 10.074 personas pertenecientes
a los dos sexos, segun dato proyectado por el
Dane para el 2005; y las personas naturales y
juridicas legalmente reconocidas que desarrollen
actividad econdmica alguna en el municipio de
Malaga que son 1.177 negocios segun estudio
para el Fondo de Apoyo a la Micro, Pequefia y
Mediana Empresa en el Municipio de Malaga, en el
afio 2003.
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Proceso de muestreo

Para la determinacion de la muestra se procedio a
tomar el total de la poblacion objetivo a la cual se
le aplico la tabla de Arkin y Colton (Ver Anexo B),
determinando como muestra un numero de 385
personas a quienes se procedera a aplicarle el
formato de la encuesta con un margen de error del
5%.

Marco muestral

1. Personas naturales mayores de 18 afios
existentes en el casco urbano del municipio
de Malaga, que son 10.074 pertenecientes
a los dos sexos.

2. Las personas naturales y juridicas
legalmente reconocidas que desarrollen
actividad econoémica alguna en el municipio
de Malaga que son 1.177 negocios que
requieran de los servicios de la futura

empresa.

Alcance

Municipio de Malaga, preferiblemente barrios
donde mas se concentran las unidades
econdémicas como lo son: Centro, Ricaurte,
Kennedy, Pailtas y Medisautos en la zona
Industrial, que deseen y estén en capacidad de

demandar los servicios de la futura empresa.

Tiempo de Aplicacion

Treinta dias habiles, preferiblemente entre
semana, en los cuales las unidades productivas

estén laborando (Marzo 2007).

2.3.4.4. Tabulacion, presentaciéon y andlisis de resultados

Se presentan los resultados obtenidos en la investigacion de mercado; unos de fuentes

secundarios y posteriormente de la informacién primaria con el fin de determinar la

potencialidad del proyecto dentro del mercado en el que se va a desarrollar; la

informacién obtenida en este estudio fue la siguiente:
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2.3.4.4.1. Presentacion de la informacion recolectada de fuentes secundarias

Se indago en la oficina en Malaga de la Camara de Comercio de Bucaramanga sobre la
vital importancia de conocer las leyes y reglamentos que rigen a los establecimientos de
comercio, para mantener en funcionamiento su compafiia y la cual maneja una estadistica
que indica que el 17% de los comerciantes en la ciudad dice no conocer dichos

reglamentos.

La oportunidad radica con la normatividad vigente sobre la obligatoriedad de afiliacion en
Camara de Comercio, en donde segun cifras de la oficina la mayoria no cumplen con esta
obligacién mercantil, dandole el beneficio a la nueva empresa de cubrir este mercado, en
lo posible, con capacitaciones a los empresarios sobre la legislacion y que no se les
apliquen medidas represivas, a la falta de control por parte de organismos
gubernamentales, o incluso a la forma laxa que el gobierno municipal mira el sector,

permitiendo laborar bajo muy pocas normas que controlen estas falencias.

A continuacion se presenta la informacion de aportes de IPC del mes de marzo de 2007
con el fin de determinar el patron de gastos de la poblacidon colombiana y determinar de
manera global el consumo de servicios de asesorias y la importancia que le da el

consumidor nacional a este tipo de servicios.

Cuadro 49. Patron de Gastos de los Consumidores

Grupos Peso en la canasta
Alimentos 29.51%

Vivienda 29.41%

Vestuario 7.31%

Salud 3.96%

Educacion 4.81%

Cultura 3.6%

Transporte 13.49%

Gastos Varios |7.89%

Total 100%

Fuente: http.//www.dane.qgov.co/inf_est/ipc.htm

. IPC Marzo. En el mes de marzo, tres grupos se ubicaron por encima del

promedio nacional (0,77%): alimentos 1,26%; salud 1,15%; y transporte vy
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comunicaciones, 0,84%. Por debajo se ubicé educacion 0,71%, gastos varios 0,46%;
vivienda, 0,41%; cultura, diversién y esparcimiento 0,27% y vestuario 0,12%. Los mayores
aportes a la variacion mensual del IPC (0,77%), se ubicaron en los grupos de alimentos,
transporte y comunicaciones, vivienda y salud, los cuales aportaron 0,67 puntos

porcentuales a la variacion total

e Crecimiento Poblacional en Malaga

Cuadro 20. Tasa de Crecimiento de la Poblacion

Crecimiento Poblacion de Malaga

Total Cabecera Resto
2000 22.113 17.260 4.853
2001 22.450 17.560 4.890
2002 22.785 17.859 4.926
2003 23.119 18.158 4.961
2004 23.447 18.453 4.994
2005 23.766 18.743 5.023

Fuente: http.//www.dane.qgov.co/inf _est/poblacion/censo/censos.zip

La tasa de crecimiento poblacional de Malaga es del 1.46% anual lo que indicaria un

crecimiento gradual en la demanda de servicios.

2.3.4.4.2. Presentacion de la informacion recolectada de fuentes primarias.

A continuacién se describen y se analizan los principales resultados encontrados en el
estudio de diagnostico de aceptacion que pueda tener la futura empresa en el municipio
de Malaga, para los cuales se aplico la prueba basada en la realizacion de la encuesta
respectiva a trescientas (385) personas naturales y trescientas (385) establecimientos de

comercio en el municipio de Malaga.
Tabulacioén y Andlisis

Encuesta dirigida a personas naturales y establecimientos de comercio en el municipio de

Malaga.
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Pregunta Numero 1
De las asesorias relacionadas a continuacion cuales utiliza con mas frecuencia.

ASESORIA S NO CADA CUANTO (MESES)
Juridica
Empresarial
Contable
Bancaria
Ninguna
Todas

Tabla 1. Pregunta N° 1. Utilizacién segun Tipo de Asesoria.

Asesoria N° de Porcentaje | N° de Rptas. | Porcentaje Porcentaje
e |00 | e | 0o |Tom| o9
Naturales Comercio
Juridica 145 31,87 110 21,03 255 26,07
Empresarial 42 9,23 162 30,98 204 20,86
Contable 91 20 147 28,11 238 24,34
Bancaria 97 21,32 62 11,85 159 16,26
Ninguna 67 14,73 6 1,15 73 7,46
Todas 13 2,85 36 6,88 49 5,01
Totales 455 100 523 100 978 100

De acuerdo a los resultados de la Tabla N° 1, se puede concluir que de las 385 personas
naturales y 385 establecimientos de comercio, tema de estudio, cada uno obtuvo en total
455 y 523 respuestas respectivamente frente al tipo de asesorias; ello quiere decir que
por cada encuesta se obtuvo en promedio 1,18 selecciones de asesorias en el caso de
las personas naturales y 1,36 selecciones de asesorias en el caso de los establecimientos
de comercio para un total de 978 respuestas en el total de 770 de la poblacion y un
promedio de 1,27 seleccién de asesorias en el total de la muestra; y se concluye que la
principal asesoria que demanda dicho estudio del total de 385 Personas Naturales

encuestadas y 455 respuestas es la asesoria Juridica con un total de 145 respuestas

equivalente a casi una tercera parte, es decir 31,87% en este sector y en el caso de los
establecimientos de comercio es la asesoria empresarial con un total de 162 respuestas
del total de 523 lo que equivale al 30,98% y en promedio de los dos sectores la mayor

asesoria escogida es la Juridica con un total de 255 respuestas del total de 978 lo que

corresponde al 26,07%, seguidamente en la presente encuesta llevada a cabo en el
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municipio de Malaga se deduce que el segundo puesto en el promedio de los dos
sectores lo ocupa la asesoria contable con el 24,34%, 238 respuestas del total de 978, lo
que equivalente en el caso de las personas naturales la asesoria bancaria que ocupa el
21,32% es decir 97 de las 455 respuestas y en los establecimientos de comercio
corresponde al area contable con 147 respuestas del total de 523 que representa un
28.11% de la muestra. Le sigue en importancia, tercer lugar, la asesoria empresarial con
204 respuestas (20.86%) en el promedio de los dos sectores ya que en los
establecimientos de comercio este lugar lo ocupan las asesorias juridicas con el 21,03%
es decir 110 de las 523 respuestas y en las personas naturales es la asesoria bancaria
con el 21,32% es decir 97 de las 455 respuestas; posteriormente esta en el promedio de
los dos sectores la asesoria bancaria con el 16,26% (159 de 978 respuestas) al igual que
en los establecimientos de comercio con el 11,85% (62 respuestas de 523) y en las
personas naturales quedan en este cuarto puesto las asesorias contables con un 20% (91
de 455 respuestas); enseguida esta en el quinto lugar con un 7,46% la respuesta de la
poblacion que no utilizan ninguna asesoria en la sumatoria de los dos sectores con 73 de
las 978 respuestas al igual que en las personas naturales que representan el 14,73 con
67 de las 455 respuestas y en los establecimientos de comercio este lugar lo ocupan
todas las asesorias como respuesta con un 6,88 es decir 36 de las 523 respuestas y en el
ultimo lugar de preferencia del promedio de los dos sectores en la encuesta esta la
respuesta todas las asesorias con 5,01% con 49 de las 978 respuestas al igual que en las
personas naturales que equivale al 2,86% (13 de 455 respuestas) y en los
establecimientos de comercio quedo ninguna asesoria con un 1,15% con tan solo 6 de las

523 respuestas (Ver Figuras 1y 2).

En conclusion las asesorias empresariales en los establecimientos de comercio y las
asesorias juridicas en las personas naturales son la mayor demanda en el presente
estudio lo cual se constituye en una gran fortaleza y tiene grandes implicaciones positivas
en el desarrollo del presente proyecto percibido desde el punto de vista de los estudios
profesionales adelantados por el autor del presente proyecto ya que el titulo de
Profesional en Gestion Empresarial se utilizaria para brindarle el apoyo necesario a las

empresas y la Tecnologia Juridica para lo que demande toda persona del comun.

Sin dejar de lado la mezcla que constituye para todo el proyecto el hecho de que exista

una demanda de mas del 70% en las tres principales asesorias del proyecto (Juridica,
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Empresarial y Contable) que son el fuerte de las carreras adelantadas por el autor del

proyecto.

Tabla 2. Pregunta N° 1. Frecuencia en la Utilizacién segun el Tipo de Asesorias.

Asesoria/ N° de Porcentaje N° de Porcentaje Porcentaje
Mes poplas. | ) | RPRS | %) | Total | (%)
Naturales Comercio
Juridica 12 47 32,41 17 15,45 64 25,1
Juridica 6 31 21,38 15 13,64 46 18,04
Juridica 3 29 20 23 20,91 52 20,39
Juridica 2 17 11,73 34 30,91 51 20
Juridica 1 21 14,49 21 19,09 42 16,47
Totales 145 100 110 100 255 100
Empresarial 12 26 61,91 12 7,41 38 18,63
Empresarial 6 6 14,29 17 10,49 23 11,27
Empresarial 3 5 11,90 73 45,06 78 38,24
Empresarial 2 4 9,52 31 19,14 35 17,15
Empresarial 1 1 2,38 29 17,9 30 14,71
Totales 42 100 162 100 204 100
Contable 12 42 45,65 7 4,76 49 20,5
Contable 6 23 25 27 18,38 50 20.92
Contable 3 17 18,48 23 15,64 40 16,74
Contable 2 6 6,52 48 32,65 54 22.59
Contable 1 4 4,35 42 28,57 46 19,25
Totales 92 100 147 100 239 100
Bancaria 12 40 41,67 19 30,65 59 37,34
Bancaria 6 27 28,12 14 22,58 41 25,95
Bancaria 3 4 417 13 20,97 17 10,76
Bancaria 2 3 3,12 9 14,51 12 7,60
Bancaria 1 22 22,92 7 11,29 29 18,35
Totales 96 100 62 100 158 100
Todas 12 4 30,77 4 11,11 8 16,33
Todas 6 3 23,08 8 22,22 11 22,45
Todas 3 2 15,38 11 30,56 13 26,53
Todas 2 3 23,08 8 22,22 11 22,45
Todas 1 1 7,69 5 13,89 6 13,24
Totales 13 100 36 100 49 100
Total 12 159 34,95 59 11,28 218 22,29
Total 6 90 19,78 81 15,49 171 17,48
Total 3 57 12,53 143 27,34 200 20,46
Total 2 33 7,25 130 24,86 163 16,67
Total 1 49 10,77 104 19,89 153 15,64
Ninguna 67 14,72 6 1,14 73 7,46
Gran Total 455 100 523 100 978 100
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Del total de respuestas de las Personas Naturales encuestadas prefieren o se inclinan por
las asesorias anuales y semestrales con un 34,95 % y 19,78% cada una respectivamente
seguidas muy de cerca por las asesorias trimestrales con un 12,53 % del total de la
muestra, con un 10,77% las asesorias mensuales y finalizando estan las asesorias a dos
(2) meses con 7,25% y con ninguna respuesta un 14,72% del total de lo observado (Ver
Tabla 2).

En cuanto a los Establecimientos de Comercio en estudio optan o se inclinan por las
asesorias trimestrales y bimensuales con un 27,34 % y 24,86% cada una
respectivamente, seguidas muy de cerca por las asesorias mensuales con un 19,89 % del
total de la muestra, con un 15,49% las asesorias semestrales y finalizando estan las
asesorias anuales con 11,85% y con ninguna respuesta un valor bajo, tan solo el 1,14%
del total de lo observado (Ver Tabla 2).

Figura 1. Utilizacion y Frecuencia segun el Tipo de Asesoria. Personas Naturales
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Figura 2. Utilizacién y Frecuencia segun Tipo de Asesoria. Establecimientos de

Comercio

12 6 Meses 3 Meses 2 Meses 1 Mes
Meses

Pregunta Numero 2

O Juridica @ Empresarial O Contable O Bancaria O Todas O Ninguna

TOTAL

¢, Cuanto paga actualmente al utilizar estas asesorias?

Tabla 3. Pregunta N° 2. Costo en la Utilizacion de las Asesorias.

Valor (%) N° de Porcenta N° de Porcentaj Porcentaj
Rptas. . Rptas.
Pergonas Je Egtab. € VLY €
Naturales (%) Comercio (%) (%)

1°000.000 0 0 1 0,26 1 0,13
700.000 0 0 1 0,26 1 0,13
500.000 0 0 4 1,04 4 0,52
450.000 0 0 3 0,78 3 0,39
350.000 0 0 8 2,08 8 1,04
300.000 0 0 11 2,86 11 1,43
250.000 4 1,04 14 3,64 18 2,34
200.000 2 0,52 18 4,68 20 2,6
180.000 7 1,82 16 4,16 23 2,99
150.000 1 0,26 50 12,99 51 6,62
100.000 5 1,3 15 3,9 20 26
80.000 23 5,97 12 3,11 35 4,55
50.000 75 19,48 89 23,11 164 21,30
30.000 80 20,78 42 10,90 122 15,84
20.000 63 16,36 76 19,74 139 18,05
10.000 125 32,47 25 6,49 150 19,48
Totales 385 100 385 100 770 100
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El analisis de la anterior tabla permite deducir que por poco mas de las tres cuartas partes
de la muestra, un 74,67% en promedio de las personas y establecimientos, tienen un
costo en la utilizacion de estas asesorias cuando las emplean entre minimo $10.000 y
maximo $50.000, ello referencia que es pertinente en la incursién de la futura empresa
continuar ofreciendo uno precios bajos o en lo posible por debajo de los que ofrece la
competencia para poder obtener en el corto plazo una buena tajada de la torta en estos
servicios sin dejar de lado ese 25% que estaria dispuesto a seguir pagando un mayor
valor por este servicio siempre y cuando sea de buena calidad. Comparado con los datos
de la pregunta anterior se permite deducir que las personas encuestadas se inclinan mas
hacia las asesorias con una frecuencia de utilizacion desde el rango de un mes hasta los
doce (12) meses y a bajos precios; y un bajo porcentaje paga un mayor valor por estos

servicios. (Ver Figura 3).

Figura 3. Costo en la Utilizacion de las Asesorias.
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Pregunta Numero 3

Cual es la mayor dificultad para no utilizar este tipo de asesorias.

a. Econdémica b. Baja oferta c. Baja Demanda
d. Ninguna e. Otras Cuales?
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Tabla 4. Pregunta N° 3. Dificultades en la Utilizacion de las Asesorias.

Asesoria N° de Porcentaje N° de Porcentaje Porcentaje

e | oo | B g | row |09
Naturales Comercio

Econémica 74 28 102 13,25

Baja Oferta 138 142 280 36,36

Baja 64 16 80 10,39

Demanda

Ninguna 92 187 279 36,23

Ofras 17 12 29 3,77

Totales 385 100 385 100 770

Los resultados de la encuesta demuestran, que es factible un plan de mercadeo agresivo
de incursion de la nueva empresa con buena promocion y difusion para estas asesorias,
ya que mas de la tercera parte de la muestra es decir el 36,64 % de las personas y
establecimientos materia de estudio manifiestan que la oferta de estos servicios no es
apropiada, seguida muy de cerca por el 36,23% de las personas y establecimientos que
manifiestan no tener ninguna dificultad para utilizar estos servicios lo que se constituye en
mas del 72% de favorabilidad ya que al no existir oferta y al tiempo no tener dificultad para
su utilizacion es una muy buena variable para tomar la empresa una buena porcién del
mercado en el mediano plazo; eso si sin dejar de lado las variables econdmicas y la baja
demanda, ya que esta dado junto con las otras dos variables analizadas anteriormente,
para un buen aprovechamiento de la futura empresa ya que a pesar que la baja demanda
es del 10,38 % vy las dificultades econdémicas son del 13,25 % en ello se deberia centrar
nuevamente la empresa por la alternativa de entrar a crearle la necesidad de utilizacién
de este tipo de servicio y al mismo tiempo competir con unos precios justos y con buena
calidad en el servicio, que constituyen el 3,77% por insatisfaccion en el servicio recibido y
otras causas, para que dicha demanda aumente ese porcentaje que muestra en la

encuesta y por ende el porcentaje de dificultad econémica disminuya (Ver Figura 4).

74



Figura 4. Dificultades en la Utilizacion de las Asesorias

OEconomicas

PERSONAS
NATURALES

Pregunta Numero 4

H Baja Oferta

ESTABLECIMIENTOS
DE COMERCIO

Le gustaria encontrar en un solo sitio todas estas asesorias.

TOTAL

Si No
Tabla 5. Pregunta N° 4. Reunién en un Solo Sitio de Todas las Asesorias.
Asesoria N°de Porcentaje N° de Porcentaje Porcentaje
Rptas. ) Rptas. o )
Personas (%) Estab. (%) Total (%)
Naturales Comercio
Si 328 85,19 367 95,32 695 90,26
No 57 14,81 18 4,68 75 9,74
Totales 385 100 385 100 770 100

A la poblaciéon, materia de estudio, les satisface la idea de encontrar todas estas
asesorias en un solo sitio ya que la respuesta por el si representa el 95,32% en los
establecimientos de comercio y el 85,19% en las personas naturales, lo que en promedio
equivale a un contundente 90,26% del total de las respuestas porque sea factible la

creacion de una empresa que ofrezca todas estas asesorias en un solo sitio (Ver Figura

5).
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Figura 5. Reunion en un Solo Sitio de Todas las Asesorias
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Pregunta Numero 5
Si actualmente utiliza estos servicios como los califica.
a. Excelente b. Bueno c. Regular d. Malo
Tabla 6. Pregunta N° 5. Calificacién del Servicio que Utiliza Actualmente.
Asesoria N° de Porcentaje N° de Porcentaje Porcentaje
Rptas. o Rptas. o o
Personas (%) Estab. (%) Total (%)
Naturales Comercio
Excelente 36 9,35 61 15,85 97 12,6
Bueno 171 44 41 143 37,14 314 40,78
Regular 162 42,08 118 30,65 280 36,36
Malo 16 4,16 63 16,36 79 10,26
Totales 385 100 385 100 770 100

La prueba realizada demuestra que las personas estan satisfechas, pero no del todo, con
un 40,78% en promedio entre personas naturales (44,41%) y establecimientos de
comercio (37,14%),

actualmente, luego, no altamente satisfechos ya que tan solo representa el 12,6% del

de calificacion buena con respecto al servicio que reciben

promedio de toda la muestra y es aqui donde entra a hacer parte importante el valor

agregado de la futura empresa para captar mercado ya que un 36,36% en promedio de

estos dos sectores consideran las asesorias que estan recibiendo actualmente como
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regulares y el 10,26% las considera malas siendo ello un buen indicador para entrar a
competir con un excelente servicio el cual satisfaga las necesidades del mercado no
satisfecho altamente y que considera regular y malo éste ya que sumados estos tres item
representan el 59,22% de insatisfaccion, si se podria llamar asi, con los servicios

recibidos actualmente (Ver Figura 6).

Figura 6. Calificacién del Servicio que Utiliza Actualmente.
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Pregunta Numero 6
En el caso de existir una empresa de asesorias juridicas, empresariales, contables y

bancarias estaria en condiciones de utilizar estos servicios.

Si No

Tabla 7. Pregunta N° 6. Disponibilidad Futura de Utilizacion de las Asesorias.

Asesoria N° de Porcentaj N° de Porcentaj Porcentaj
Poreonas | © | e | o | Tew | e
Naturales (%) Comercio (%) (%)

Si 359 93,25 377 97,92 736 95,58
No 26 6,75 8 2,08 34 4,42
Totales 385 100 385 100 770 100

La idea de la futura empresa tiene una atractiva, por no decirlo sorprendente acogida en
la poblacion, ya que el 95,58% en promedio del total de la poblacién, personas naturales

(93,25%) y establecimientos de comercio (97,92%), se encuentran complacientes y
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dispuestos con la idea de utilizar los servicios con la puesta en marcha de la futura

empresa (Ver Figura 7).

Figura 7. Disponibilidad Futura de Utilizaciéon de las Asesorias.
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2.4. LA OFERTA

2.4.1. Necesidades de informacioén

Para el analisis de la oferta de asesorias Juridicas, Empresariales, Contables y Bancarias
en el municipio de Malaga se tiene la necesidad de adquirir informacion primaria y
secundaria de variables como restricciones determinadas por el gobierno, desarrollos
tecnoldgicos, precios de los bienes sustitutos y complementarios, la capacidad instalada
de la competencia, numero de establecimientos y profesionales en el mercado,
informacién estadistica de la cantidad de servicios que se han ofrecido y se estan

ofreciendo y la cantidad que se proyecta ofrecer.

2.4.2. Ficha Técnica Oferta. (Cuadro 21).

Tipo de investigacion Exploratoria, para reconocer y definir el
problema de decision y sus alternativas y
descriptiva para suministrar informacion para
hacer la seleccién y evaluacion de las lineas

de accion.
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Método de investigacion

Andlisis, examinando cada una de las
variables para llegar a una descripcidbn mas

completa

Fuentes de informacién

Primarias mediante cuestionarios
estructurados a los representantes legales o
propietarios de los establecimientos de
Malaga y secundarias como estudios
realizados por la Alcaldia Municipal y otras

entidades.

Técnicas de recolecciéon de informacion

Censo

Instrumento

Cuestionario estructurado. (Ver anexo E).

Modo de aplicacion

Directa

Definiciéon de Poblacion

3 Entidades (Procuraduria, Personeria y
Camara de Comercio) y 17 Profesionales

(Abogados, Contadores y Administradores)

Proceso de muestreo

20 personas  juridicas y  naturales

(Establecimientos y Profesionales)

Marco muestral

Poblacién

Alcance

Municipio de Malaga

Tiempo de aplicacion

Mayo 2007

Tabulacién, Presentacion y Analisis de Resultados.

2.4.2.2. Analisis del Censo. A continuacién se describen y se analizan los principales

resultados encontrados en el estudio que se llevo a cabo realizando 20 encuestas, en el
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municipio de Malaga entre los cuales se encuentran establecimientos y profesionales,

descritos a continuacion y en el siguiente orden:

Oficina en Malaga de la Cdmara de Comercio de Bucaramanga.
Oficina Regional de la Procuraduria.

Oficina de la Personeria Municipal.

Abogados (10)

Contadores (4)

Administradores de Empresas (3)

© 0 N LD~

Pregunta Numero 1
1. De las asesorias relacionadas a continuacion cuales son las de mas consulta
ASESORIA Si NO

Juridica
Empresarial
Contable
Bancaria
Ninguna
Todas

Tabla 8. Oferta Segun el Tipo de Asesorias

Asesoria N° de Rptas. Porcentaje (%)
Juridica 12 30,77
Empresarial 13 33,33
Contable 7 17,95
Bancaria 7 17,95
Ninguna 0 0
Todas 0 0
Totales 39 100

De acuerdo a los resultados de la tabla, se puede establecer que la principal asesoria que
se oferta del total de 20 profesionales y establecimientos, tema de estudio, y treinta y
nueve respuestas en la presente encuesta llevada a cabo en el municipio de Malaga,
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corresponde al area empresarial con un total de trece del total de las respuestas lo que
constituye una tercera parte de la oferta es decir el 33,33%, seguida muy de cerca por las
asesorias juridicas con doce respuestas que representan un 30,77% de la oferta y le
siguen las asesorias contables y bancarias con 7 respuestas cada una del total de 39 lo
que equivaldria a un 17,95% cada una respectivamente de total de respuestas. (Ver

Figura 8).

En Malaga la estandarizacion de los servicios de asesorias por una sola area de servicio
es bastante frecuente, ya que su existencia radica en un uUnico servicio, es decir que se
estaria evidenciando la necesidad de encontrar una empresa con la existencia de todos
estos servicios en una sola unidad econdmica para facilidad de los clientes y ventaja en el

mercado.

Para estas empresas o profesionales es importante tener un servicio de alta calidad, con
respecto a los servicios tradicionales; las nuevas empresas o profesionales que ingresen
podrian representar un porcentaje alto como alternativa de cambio y buscar a través de
recursos como la promocion, la publicidad, que el cliente se interese por estas novedosas

empresas.

En conclusién es notorio que la Camara de Comercio presta asesoria solo en materia
empresarial (1 respuesta), la procuraduria y personeria lo hacen tanto en el area juridica
como en lo empresarial (2 respuestas cada una), los abogados lo hacen todos en el area
juridica (10 respuestas) y un numero bajo en el area empresarial (3 respuestas) y los mas
variados en el tipo de asesorias que ofrecen, fueron los contadores y administradores los
cuales obtuvieron respuesta en cada una de estas asesorias excepto en el area juridica

las cuales por obvia razén no son de su competencia (Ver Figura 8).
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Figura 8. Oferta segun el Tipo de Asesorias

Cam. Ccio.

Pregunta Numero 2

Procuraduria

Personeria

Abogados

Contadores

Cuantas personas o empresas atienden en promedio al dia?

Tabla 9. Personas Atendidas al Dia

Personas N° de Rptas. Porcentaje (%)
1ab 8 40
6a10 10 50
Mas de 10 2 10
Total 20 100

Total

Administrad.

El analisis de la tabla permite deducir que la mitad de los profesionales o establecimientos

atienden en promedio entre 6 y 10 personas al dia, constituyéndose en el 50% del

resultado de los censados seguido por el 40% que manifiestan atender entre 1

y5

personas al dia y muy de lejos quienes atienden mas de diez (10) personas al dia con tan

solo el 10% del total de los censados en la presente muestra (Ver Figura 9)
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Figura 9. Personas Atendidas al Dia

Pregunta Numero 3

RESPUESTAS

¢, Cuanto tiempo lleva en el mercado?

Tabla 10. Tiempo en el Mercado

Afos N° de Rptas. Porcentaje (%)
0OaZ2 1 5
2ab 4 20
5a10 5 25
Mas de 10 10 50
Total 20 100

La permanencia en el mercado, es un factor importante para aquellos establecimientos,
en donde su antigledad demuestra un posicionamiento en el entorno, predomina la
caracteristica de tradicionalidad, buen nombre y prestigio de estos centros ello se resalta
con que el 75% de los censados hayan pasado los 5 afios de funcionamiento.
nuevos profesionales experimentan la entrada al mercado y el crecimiento paulatino que

se aprecia en su entorno y muchas veces su agresividad en el mercado es lenta (Ver

Figura 10).
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Figura 60. Tiempo en el Mercado

J0 a2 anos
m2a5s5

RESPUESTAS

Pregunta Numero 4

Conoce su porcentaje de participacion en el mercado?

Tabla 11. Conocimiento del Porcentaje de Participacion en el Mercado

El 80% de los censados no conocen su posicion en el mercado, mientras que el otro 20%

si conocen este factor, esto puede ser de gran utilidad para generar una estrategia

competitiva util para la nueva empresa de asesorias (Ver Figura 11)
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Figura 11. Conocimiento del Porcentaje de Participacion en el Mercado

N° RESPUESTAS

Pregunta Numero 4

Que medio de promocidn y publicidad utiliza en su establecimiento u oficina?

Tabla 12. Medios de Promocién y Publicidad

Numero de

Respuestas Porcentaje
Radio 4 20%
Television 1 5%
Medios Escritos 2 10%
Otras Personas 10 50%
Otros 0 0%
Ninguno 3 15%
Total 20 100%

El principal medio utilizado por los establecimientos y profesionales censados para hacer
su publicacion es la divulgacion de sus clientes es decir el que hacen otras personas, con
el 50% de la poblacion, el 20% utiliza la radio para dar a conocer que existen en el
mercado, seguidamente estan los medios escritos los cuales son utilizados por el 10 %
de ellos y en el uso de otros medios ninguno lo utiliza, y cabe resaltar que un 15% de los
censados no hacen ningun tipo de promocién y publicidad, ya que no consideran
importante esto para mantenerse en el mercado (Ver Figura 12).
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Figura17. Medios de Promocidn y Publicidad

O Radio

O Television

E Medios Escritos
O Otras Personas
H Otro

ONinguno

_ HETotal

=

RESPUESTAS

2.4.3. Anadlisis de la Situacién Actual de la Competencia

En Malaga existen en la actualidad tres establecimientos que prestan de una u otra forma
asesoria gratuita a la poblacién de Malaga y la region (Camara de Comercio de
Bucaramanga, Procuraduria Regional y Personeria Municipal) y 17 profesionales que
tienen oficina o prestan sus servicios y ademas cobran honorarios por estas asesorias,
enumerados de la siguiente manera: Abogados (10), Contadores (4) y Administradores de

Empresas (3).

2.4.3.1. Fortalezas:

. El 75% de estos negocios cuentan con experiencia y trayectoria de mas de 5 anos,
lo que implica tener posicionamiento en el mercado y una imagen ante el consumidor

establecida, siendo esta una ventaja diferencial con respecto al resto de los censados.

. La mayoria de los censados, mas del 60%, presta mas de una asesoria y que
tanto Contadores como Administradores prestan tres de las cuatro asesorias consultadas

es decir un 35% de todos ellos.

. Relaciones sinérgicas fuertes y de confianza con el mercado durante muchos afios

siendo los abogados los que mas atencién prestan.
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o El numero de personas atendidas al dia en promedio es bastante alto en todo el
censo ya que si miramos la mitad (50%) de los censados tienen un promedio de clientes
entre 6 a 10 al dia, esto en cifras equivaldria a mas de cien (100) asesorias al dia

realizadas por el total de profesionales y establecimientos censados.

. Cuentan con el prestigio y el reconocimiento por parte del cliente.

2.4.3.2. Debilidades

. Tan solo el 40% de los censados prestan dos 0 minimo una asesoria por area de

servicio en el presente censo.

. Han mantenido la tradicionalidad, ya que el 67% de los centros la calificaron como
un aspecto importante y representativo en la prestacion de los servicios. Al igual se

puede observar que solo el 8% prestan servicios adicionales.

. Es baja la inversién en medios publicitarios, mientras que el 50% considera que el
mejor medio de promocion es el cliente. Y un 15% no consideran el uso de medios para
dar a conocer sus servicios. Es decir que el 65% de los censados no hacen ningun tipo de
promocion y publicidad, ya que no lo consideran importante para mantenerse en el

mercado.

. El 80% de los censados desconocen su posicion en el mercado y 20% restantes
conjeturan con el mismo debido a que no se ha realizado ningun tipo de estudio con

respecto a este sector.

. Conocen mucho su servicio, pero desconocen de estrategias de mercados.
. Muchos de los censados no cuentan con un logotipo reconocido.
. Se desconoce un sistema de costos para establecer los precios; estos se radican

en los precios colocados por los “lideres” en el mercado, es decir los profesionales que

mayor cantidad de personas atiende.

87



2.4.4. Proyeccion de la oferta (competencia)

La proyeccion de la creacion de establecimientos o ingreso de nuevos profesionales,
capaces de ofrecer servicios para cubrir la demanda, se determino, teniendo en cuenta,

datos arrojados por el censo realizado y directorios telefénicos, asi:

Cuadro 22. Crecimiento Anual de los Establecimientos que Prestan Asesorias

1998 2000 2002 2004 2006
Establecimientos 3 3 3 3 3
Profesionales 4 7 10 14 17
Total 7 9 14 17 20

La proyeccion para el 2012 basados en el crecimiento cada dos afios de
aproximadamente 3 profesionales y mediante series de tiempo, se estima que para 2012
los centros y profesionales oferentes de asesorias estén alrededor de 30, es decir que

usando este nivel de crecimiento por servicios la oferta sera la siguiente.

Cuadro 23. Crecimiento Anual de la Oferta.

Asesoria Oferta 2006 | Oferta 2008 | Oferta 2010 | Oferta 2012
Juridica 13.200 15.200 17.200 19.800
Empresarial 14.400 16.600 18.800 21.600
Contable 8.000 9.200 10.400 12.000
Bancaria 7.600 8.680 9.760 11.400

Total 43.200 49.680 56.160 64.800

Los datos son globales en donde se tiene en cuenta un total diario de 120 asesorias para
el total de 20 censados entre establecimientos y profesionales es decir un promedio de 6
asesorias diarias por cada censado y contando que el 33,33% de las asesorias ofrecidas

son empresariales, el 30,71% son juridicas y el 17,95% son contables y bancarias cada
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una, estos datos proyectados son bastante aproximados, debido a que no existen
estudios anteriores para determinar, el real crecimiento de este sector. El
comportamiento del mismo que se puede observar, es la permanencia de centros durante
muchos afios que han ofertado al mercado local, pero a su vez el crecimiento puede
existir, dentro de un ambito informal, es decir, sin registros, ni promocion, ni publicidad,
manteniéndose por decirlo asi sin cifras reales impidiendo un estudio del sector mas
preciso. También cabe precisar que muchos de estos nuevos profesionales no
sobreviven a la feroz competencia de los profesionales tradicionales que mantienen su
mercado, presentandose como fendmeno la apertura y cierre de estas oficinas en lapsos

de tiempo muy cortos.

2.5. RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

Segun el analisis hecho a las personas naturales y establecimientos de comercio del
municipio de Malaga frente a los servicios de asesoria juridicas, empresariales, contables
y bancarias que demandan los mismos, presentan un margen insatisfecho de cobertura
con respecto a la oferta que esta en capacidad de brindar la competencia actual, asi se
puede deducir que hay muchas personas que no pueden acceder a estos servicios de una
manera adecuada, lo que equivaldria a pronosticar que debemos cubrir una buena
porcion de demanda insatisfecha y a la vez entrar a competir con los centros y
profesionales existentes para lograr captar y dirigir sus clientes hacia la nueva empresa
con un servicio con altas dosis de calidad y que genere satisfaccion en ellos.

2.6. CANALES DE COMERCIALIZACION

2.6.1. Estructura de los Canales Actuales

En la actualidad los centros y profesionales manejan un canal directo con el cliente, el
servicio es de consumo directo debido a que el usuario es el que adquiere la necesidad y

la consume sin intermedio de ningun otro establecimiento.

Productor » Consumidor

Figura 18. Canales de Comercializacion Actuales
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2.6.2. Ventajas y Desventajas de los Canales Actuales

Este servicio por ser directamente en la persona, es muy dificil que pueda existir otro
sistema de comercializacion, el profesional (productor) ejecuta su servicio directamente en
el cliente (consumidor); hablar de ventajas y / o desventajas es muy dificil por que el

servicio limita el canal.

2.6.3. Seleccion de los Canales de Comercializacion
El canal que manejaria la nueva empresa seria el mismo que se maneja en la actualidad

por los demas centros de asesorias

Productor » Consumidor

Figura 19. Canal de Comercializacion Seleccionado

2.7. PRECIO

2.7.1. Analisis de Precios

Las empresas y profesionales que prestan el servicio de asesorias en la region, manejan
precios muy constates, es decir existe mucha homogeneidad en las oficinas que brindan
este tipo de asesoria ya este es gratuito, los precios por el servicio en las oficinas de los
profesionales si oscilan de acuerdo al tipo de asesoria, a la regularidad con que utilizan
estas asesorias y la calidad de las mismas las cuales estan en un rango de $10.000 a
$50.000 por solo el servicio de consulta, o cuando son prestados a empresas y por
periodos de tiempo mas largos y con alta regularidad y que tienen precios entre los
$80.000 a $200.000 y hay servicios mas diferenciadores como el de asistencia y
representacion que tienen precios entre los $500.000 y mas; Ello conlleva a decir que
existen factores diferenciadores que permitan diversificacion en los precios, esto es muy
probable que sé de, por la estandardizacién en los precios entre la competencia y la

variedad en el tipo o clase de servicio.

2.7.2. Estrategias de Fijacion de Precios

Se tendran en cuenta los siguientes factores:
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2.7.2.1. Factores demograficos. Ubicando el nUmero de compradores potenciales que
es toda persona natural mayores de 18 afos equivalentes a 10.074 personas de los dos
sexos y 1.177 establecimientos de comercio que puedan demandar los servicios en el

area urbana.

Segun los datos arrojados por el estudio realizado, se puede esperar un consumo
potencial bastante alto debido a la poca oferta, alta demanda, insatisfaccion frente al
servicio recibido actualmente y alta aceptacion por encontrar todas estas asesorias en u

solo lugar.

2.7.2.2. Factores Psicolégicos. La fijacion de los precios tendra en cuenta la opinion de
la poblacién en estudio, mediante el sondeo, dentro de los datos arrojados por la muestra;
y la fijacién debe estar muy ligada a los precios de la competencia, ya que tanto uno como
el otro sector muestran sensibilidad por la consecucion de un servicio de alta calidad y a

un menor valor del que se encuentra actualmente en el mercado.

Aunque los clientes estan en su mayoria orientados a la satisfaccion de su necesidad
frente a la asesoria que busquen, pagar precios demasiado altos por satisfacer ésta no

esta dentro de sus intenciones.

2.7.2.3. Factores de costos. La futura empresa, realizara paquetes de servicios que
integren tanto servicios principales y valores agregados, también la promocién vy
publicidad, manejando un andlisis de costos, generando un precio que los cubra, mas la

utilidad. Son precios con cantidad adicional al costo y recargos.

2.8. PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.8.1. Objetivos
. Familiarizar a los dos sectores objeto de estudio (personas y establecimientos)
sobre la existencia de una empresa en la cual encontrar el servicio (diferentes tipos de

asesorias) en un solo sitio.

. Crear un buen nombre para la empresa y posicionar su marca

. Destacar las caracteristicas Unicas del servicio que va a prestar

. Introducir servicios nuevos y unicos, por su calidad, frente a la competencia
. Generar afluencia de clientes a la futura empresa
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. Construir lealtad por parte de los clientes

. Establecer una relacién de seguimiento entre productor y consumidor

2.8.2. Logotipo

Figura 110. Logotipo “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”

Aqui interpretamos que las personas “clientes” se encuentran bajo el nombre ‘“techo” de
la empresa, ello se explica como parte del conjunto de nuestra organizacion que son ellos
y “quiarlos siempre de la mano” de nuestros funcionarios para que satisfagan aquellas
necesidades y a la vez resuelvan los problemas que desean rectificar o mejorar y que

estamos en capacidad profesional de asesorarle y ofrecerle.

2.8.3. Lema

La calidad en el servicio que prestara la futura empresa tendra como lema “SENTIMOS
LA SATISFACCION DE SU NECESIDAD COMO LA PRINCIPAL HERRAMIENTA DE
TRABAJO PARA NUESTRA ORGANIZACION”. Ya que los resultados que obtendran

por adquirir o consumir el servicio es el que tanto personas como establecimientos estan
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pensando, ademas la calidad y satisfaccion del cliente este ligada a la opinién frente al
servicio recibido, siendo ellos mismos los que contribuyan a concretar y perfeccionar en el

corto plazo la idea de negocio.

2.8.4. Analisis de medios

En Malaga la posibilidad de acceso a medios es variada:

Radio: existen tres emisoras, una en AM y dos en FM, las cuales son ampliamente
escuchadas por la ciudadania; la primera se llama Voces Rovirences 1560 AM, es una
filial de la cadena Caracol de Colombia, tiene gran cobertura no solo en Malaga sino en
las provincias de Garcia Rovira en Santander y Parte de Boyaca, esta emisora se dedica
a transmitir musica y noticias, tiene un perfil mas para persona adultas al igual que
también tiene acogida en el sector empresarial, debido a los contenidos de sus
programas; la segunda es Latina Stereo 105.7 FM, es una emisora que tiene un toque
mas juvenil, mas fresco y se dedica a musica y programas de entretenimiento y es
escuchada tanto en hogares asi como en empresas y oficinas, al igual que su homdloga
Los Andes Stereo 89.7 FM, aunque esta es mas orientada a lo social por ser una emisora

comunitaria.

Televisiéon: en el municipio se cuenta con un canal comunitario llamado ARCOMA
television, este canal no es de emision constante, entra en el canal 2 de la sefal por cable
del municipio, se dedica a programas culturales, sociales y eventuales noticias del

municipio, transmite eventos que ocurren en la cotidianidad del pueblo.

Medios Escritos: el municipio no cuenta con un periddico local, aunque han existido

algunos intentos por estructurarlo, pero si existen imprentas como Javil Impresores y otras
empresas dedicadas a la publicidad en folletos, volantes, vallas, estampados, etc., como
Melmo Publicidad.

Personal: en Malaga uno de los sistemas de mayor uso es el de persona a persona, los
negocios se dan a conocer mediante divulgacion oral de sus clientes satisfechos y por

perifoneo.

Eventos: las empresas participan en diferentes eventos para darse a conocer; las ferias y

fiestas del municipio en enero institucionalizé la feria agroindustrial, dedicada a poner en
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stands, las diferentes empresas para promocionar sus productos, darse a conocer y
comercializarlos, este evento es muy importante debido a la gran afluencia de personas
de la region, de otras partes del pais y del mundo. Otro evento es la muestra empresarial
realizada por la UIS dentro de sus festividades, tiene como finalidad promocionar las

empresas al igual que la feria agroindustrial pero a una menor escala.

La participacion de entidades en eventos deportivos, ya sea con equipos o patrocinando

los mismos, es otra forma de darse a conocer, de promocionar y publicitar sus empresas.

2.8.5. Seleccion de medios

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” busca llegar a un segmento de
manera exclusiva y directa, se hace viable la publicidad en radio por la emisora Latina
Stereo, ya que esta es la mas escuchada y aceptada por el comun de la poblacion sin

descartar que a futuro también se utilice las dos restantes emisoras.

Los medios escritos son de alta recordacién, y permanece con los clientes el tiempo en el
que ellos lo conserven, es importante que “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES

LTDA” utilice este medio, a través de volantes, folletos y tarjetas de presentacion.

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”, estara presente en eventos, para

dar a conocer la empresa y posicionarla en el mercado.

2.8.6. Estrategias Publicitarias

2.8.6.1. Por medios radiales. A las personas y empresas les gusta que les satisfagan
sus necesidades en materia de asesorias, tanto juridicas como empresariales, también
que estén cerca y piensen como ellas, la estrategia radial, la creacion y patrocinio de un
programa institucional dedicado a tratar estos temas exclusivamente en el que incluya
pauta publicitaria, en donde ellos puedan participar, obtengan orientacion (asesorias
juridicas, empresariales, contables y bancarias.). Esta seria una gran estrategia, yaceria
un gancho directo al segmento y se evitaria perder energias pautando en programas

donde es mas heterogénea su audiencia.
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2.8.6.2. Por medios escritos. Es importante tener en cuenta que los medios escritos son
de gran recordacion, por eso, la empresa va a realizar publicidad en tarjetas de
presentacién de “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”, que se repartirian
en las empresas y oficinas, entradas de los centros comerciales y entidades bancarias y
también estarian ubicadas en hoteles y restaurantes y mediante folletos y volantes que
serian repartidos casa a casa para que sea reconocida y recordada en toda la poblacion

malaguefia

2.8.6.3. Por medio de eventos. “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”,
participara en los eventos feriales, que se desarrollan en el municipio, pero la estrategia
consiste en hacer alianzas estratégicas, con grandes empresas y organizar
capacitaciones masivas con el patrocinio de entidades como la Alcaldia, Personeria,
Procuraduria y la Camara de Comercio para la realizacion de sondeos de opinidn sobre la

mayor demanda de estos servicios.

La idea de la futura empresa no es saturar al cliente de informacion, la estrategia
publicitaria es convertirse en parte de la vida de la comunidad malaguena, motivando sus
gustos, generando en la mente de él, que “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES
LTDA” no es una empresa en donde se va por solo buscar ayuda profesional, sino mas
bien que es un sitio que esta inmerso en su sentimientos, y actividades, que le va a
generar satisfaccion de la necesidad en la materia que necesita ya sea en la empresa

igualmente que a toda persona u hogar que asi lo requiera.

2.8.7. Presupuesto de Publicidad y Promocién

Cuadro 54. Presupuesto Radial

EMISORA: Latina Stereo
TIPO DE SERVICIO: Cufa radial
VALOR 1 CUNA SUELTA diaria: $3.000 pesos
VALOR 2 CUNAS mensuales: $85.000 pesos
VALOR 3 CUNAS mensuales: $130.000 pesos
TIEMPO DE DURACION: 30 segundos, dos veces al dia.
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TIPO DE SERVICIO:

PROGRAMA RADIAL

VALOR:

300.000 mensuales. Con un tiempo al aire
de Lunes a Viernes en cualquier horario.

TIEMPO DE DURACION:

20 minutos.

Cuadro 25. Presupuesto por Concepto de Papeleria

ESTABLECIMIENTO

JAVIL IMPRESORES

TIPO DE SERVICIO:

Volantes (Valor en $)

- Valor Unitario Valor Total
Valor 1 resma de papel en tamano carta
en un solo color: $60 $ 30.000
Valor 1 resma de papel en tamario carta $70 $ 35.000
en dos colores:
Valor de 1 resma policromia en papel $ 150 $ 75.000
tamafio carta
Valor 1 resma de papel tamafio oficio un $70 $ 35.000
color
Valor 1 resma de papel tamafio oficio dos $ 80 $ 40.000
colores
Valor de 1 resma policromia en papel $ 160 $ 80.000
tamario oficio
Valor tarjetas de presentacion de 300 $ 130 $39.000
hojas en un solo color:
Valor tarjetas de presentacion de 1.000 $80 $ 80.000
hojas en policromia

Cuadro26. Presupuesto por Otros Conceptos Publicitarios

ESTABLECIMIENTO:

MELMO PUBLICIDAD

TIPO DE SERVICIO:

Valla Publicitaria

Valor de una lamina galvanizada calibre
22 en vinilo y cinta opaca traslucida

$200.000 pesos

Valor lamina galvanizada impresion digital

$230.000 pesos

Valor lamina galvanizada con cinta
reflectiva:

$250.000 pesos

TIPO DE SERVICIO:

PASACALLES
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Valor de un pasacalles banner print de $ 400.000 pesos
seis metros con impresion digital.

Valor de un pasacalles normal $ 80.000 pesos.

2.8.7.1. Presupuesto de lanzamiento. Para el lanzamiento de “JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA”, se planea realizar un evento social en un recinto que se
alquile, que incluya coctel, retroproyeccion de diapositivas de la futura empresa asi como
su operatividad y presentacion de los diferentes productos a través de un Folleto de

Servicios que estara en capacidad de ofrecer con la puesta en marcha la futura empresa.

% Alquiler sitio para el lanzamiento

Podria pensarse en el recinto que cuente con silleteria especialmente acorde para este
tipo de evento como Club del Comercio de Malaga o el teatro del edificio Panorama los
cuales tienen capacidad para acoger a trescientas personas bien acomodadas cuyo valor

oscilaria entre cuatrocientos y quinientos mil pesos con meseros incluidos.

R/

< Presupuesto Coctel

Por ser un evento donde concurriran la mayor parte de personas mayores de edad y
duefas de empresas, la bebida a ofrecer sera un coéctel con alcohol, el cual tiene un
promedio de $1000 vaso, el cual estara destinado para 2 vasos para 200 personas dando

un valor $400.000, para este concepto.

®,

% Presupuesto Proyeccion con Videobeam de la empresa en el lanzamiento
Se alquilara dicho equipo para la proyeccidon de imagenes e importancia de la futura
empresa cuyo valor oscila alrededor de los $200.000.

2.8.7.2. Presupuesto de Operacion

Cuadro 27. Presupuesto de Operacion

Evento Valor unitario Cantidad Valor total
Programa radial 1 hora a la semana 45000 48 2160000
Cuias mensuales 85000 12 1020000

Repartir volantes poli cromaticos en
colegios, universidades y centros 90.000 2 180000
comerciales (incluido el repartidor)
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Repartir volantes dos colores en

colegios, universidades y centros 55000 2 110000
comerciales (incluido el repartidor)

Valla publicitaria 230000 1 230000
Dejar tarjetas de presentacion en 80000 2 160000
hoteles, café Internet, etc

Eventos 200000 1 200000
Obsequios programa 12500 12 15000

2.9. CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Se realiz6é un estudio de mercados en la poblacién mayor de 18 afios de ambos sexos y
establecimientos de comercio del municipio de Malaga obteniendo como resultado, la
viabilidad del proyecto y la aceptacion positiva por parte de los segmentos de la poblacion
en estudio con una aprobacion del 46%, permitiéndole a la nueva empresa orientarse

hacia las nuevas y novedosas oportunidades de servicio que le ofrece al cliente.

Los servicios ofrecidos por la nueva empresa, permiten obtener oportunidades en el
mercado de las asesorias, por que estan orientados a una poblacién que los demanda; es
el caso del servicio de asesorias juridicas con un 43% de la demanda, el 16% para las
asesorias empresariales, 19% de las asesorias bancarias y contables con el 5%, esto
implica que la nueva empresa esta enfocada a satisfacer las necesidades de los posibles

clientes.

Segun el estudio realizado para la competencia, la nueva empresa, se encuentra con un
mercado no muy amplio de centros y servicios similares que comprende tan solo el 33%
del total de la poblacion, impidiendo un realce dentro de la poblacién y con barreras como
la tradicionalidad, la costumbre y el buen nombre de cada empresa que ha surgido por

anos.

Al realizarse el censo por cada institucion que presta estos servicios se observo, que el
42% de ellas, se encuentran prestando un servicio con valores agregados, que no
satisfacen en su totalidad las necesidades del cliente, lo que significa que la nueva
empresa entraria a competir con esas falencias que presentan los centros y profesionales

antiguos para cautivar clientes.
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Segun los estudios realizados la oferta de estos servicios solo cubre el 61,2% para el
mercado total de Malaga 25760 habitantes, presentdndose segun los resultados
obtenidos insuficiencia para algunos servicios, y una sobre oferta en otros. Es decir que
la futura empresa entrara a competir para cautivar el segmento indicado y de ser posible,

clientes de la competencia.

El 80% de estos centros u oficinas de profesionales no usan sistemas estructurados de
mezcla de marketing para cautivar y mantener mercados; los centros y profesionales que
estan posicionados, lo han logrado a través del tiempo, y de una manera empirica
mediante el cliente, la creacidon de la nueva empresa, basado en estudios previos,
haciendo un buen uso del marketing, generara expectativas en el cliente potencial,

cambiando la posicion de los clientes a consumir los servicios de la nueva empresa.
En conclusion el proyecto tiene un gran potencial para ser ejecutado, siempre y cuando

en el proceso se tengan en cuenta las limitantes, que puedan ocasionar problemas como

el tamano del mercado, la competencia, el precio y las caracteristicas del cliente.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1. TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1. Descripcion del Tamano del Proyecto

El proyecto como esta planteado presenta ciertas limitantes, por ende se definiria como
una pequefia empresa, por un lado la capacidad econdémica y de competencia de la
region no permitiria hacer apertura de un macro proyecto y por otro la cantidad de clientes

que se pueden capturar.

Este negocio esta distribuido en tres areas, una es de atencion o linea de frente en el
nivel de la secretaria y otra a escala profesional o area de asesorias y por ultimo un area

para oficina de la gerencia y sala de juntas de los socios.

3.1.2. Factores que Determinan el Tamano de un Proyecto

Sirve para permitir determinar la real demanda proyectada que puede tener la futura

empresa, teniendo en cuenta factores relevantes.

<> El tamano del Mercado: este es uno de los principales factores que condicionan

un proyecto, como ya esta estipulado, el mercado objetivo son los establecimientos de
comercio de la ciudad de Malaga y la poblacion mayor de 18 afios pertenecientes a los
dos sexos. Analizando los resultados del estudio de mercado, muestra una demanda
potencial de 10.074 personas mayores de 18 afnos pertenecientes a los dos sexos que
representan el 42,39% del total de la poblacién malaguefa y 1177 establecimientos de
comercio que implica una proyeccién para incrementar su capacidad de servicio, para

satisfacer la demanda.



<> Capacidad Financiera: aunque el estudio de mercado es positivo, se debe
realizar un analisis minuciosos sobre las inversiones de acuerdo a su tamafo, en el
momento no se cuenta con recursos disponibles, pero la posibilidad de obtener estos
recursos se limita a la obtencion de créditos y aportes de futuros socios que ingresen a
la sociedad.

R/

< Disponibilidad de Insumos: aunque es un proyecto que presenta un sistema no

convencional de prestar un servicio, en el mercado se encuentra disponible los materiales
y equipos necesarios para ser adquiridos con facilidad y poder hacer el montaje de la
empresa.

<> Mano de Obra: la oferta de personas con capacidades para prestar estos
servicios es abundante, hay personas con el perfil que el negocio necesita, que esta
titulada y certificada constantemente por centros de educacion superior, asi que este
factor no representa una limitante para hacer el montaje del proyecto e invitarlos a
ingresar a la futura sociedad.

< Area_Fisica: considerando la magnitud del proyecto se ha destinado un area que
cumple con todos los requisitos exigidos para el montaje, de cada una de las tres
secciones, area de atencion, sala de asesorias y gerencia con su sala de juntas; cada una
independiente y con sus respectivos servicios de toda oficina.

X Medios de Comunicacioén: son las principales herramientas para el conocimiento

del publico acerca de la existencia del nuevo establecimiento, para ello se han escogido
los medios radiales, medios visuales y medios escritos para una informacion amplia y
eficiente para la cautivacion del cliente, estos medios existen en el municipio.

®,

X Vias de Comunicacidn: se aprecia que las vias aledafas al centro de asesorias y

aquellas que comunican a la empresa con el cliente se encuentran en O6ptimas
condiciones, y ademas el acceso al centro comercial se determina de la siguiente manera:
al norte con la calle 14, al sur con la calle 13 y parque principal, al oriente con la carrera
octava mas conocida como la calle real o zona rosa de Malaga, y al occidente con la
carrera 9. La orientacion de la via de acceso al establecimiento es de sur a norte, y
ademas el edificio en el que se va a ubicar cuenta con un sé6tano el cual se encuentra
habilitado para el parqueo de vehiculos.

®,

X Recursos Técnicos: la empresa de asesorias, se basa en el mercado por

atender, lo que determinara la capacidad disefiada del mismo, por consiguiente la
adquisicion de los recursos técnicos para los servicios que se prestan, esta estrictamente

ligada al porcentaje de la demanda futura.
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3.1.3. Capacidad del proyecto

3.1.3.1. Capacidad Total disenada. Como corresponde al maximo nivel posible, y
teniendo en cuenta los factores que limitan el proyecto, el diseio maximo tendra en
cuenta el mercado potencial absoluto (Cuadro 1), esto da la posibilidad de crecer de

acuerdo con las necesidades del mercado.
Para ser mas exactos en el calculo y poder contar con cifras reales en la capacidad
disefiada se trabajara meses de veinticinco (25) dias laborables y proyectados a doce (12)

para su estimacién anual.

Cuadro 28. Capacidad Disefada

Duracion | Personas | Tiempo Servicios | Tiempo Servicio | Tiempo
D L del atendidas | necesario | por mes | necesario | por afio* | necesario
escripcion p ; =
proceso | por dia por dia por mes al afio
(horas) (horas) (horas) (horas)
Primer
0.25 64 16 1600 400 19200 4800
Contacto
Elaboracion
Derechos de 0.33 24 8 600 200 4800 2400
Peticion
Elaboracion
Acciones de 0.5 16 8 400 200 4800 2400
Tutela
Asesorias 0.5 32 16 800 400 9600 4800
Juridicas
Asesorias 1 8 8 200 200| 2400 2400
Empresariales
Eapac'tac.'ones 2 4 8 100 200| 1200 2400
mpresariales
Investigacion | o 0,5 4 12,5 100 150 1200
de Mercados

* Los servicios anuales son cifras aproximadas del mercado potencial absoluto ya que al hacer el célculo por dias los
resultados son expresados en unidades y no en fracciones.

3.1.3.2. Capacidad Instalada. Estara establecida igual que la capacidad disefiada con

el fin de poder atender el flujo de clientes determinados en el segmento estudiado.

3.1.3.3. Capacidad utilizada y proyectada. Determinada la capacidad disefiada e

instalada y teniendo en cuenta el estudio de mercado se va a determinar que la futura

102



empresa atendera el 25% del mercado global (Ver Cuadro 29) y previendo que los
tiempos en la prestacion de los servicios pueden oscilar tanto hacia abajo como hacia
arriba y es muy dificil definir un tiempo exacto para cada uno de ellos y en este caso es
mejor pecar por defecto, es decir dejar pocos servicios por atender y comenzar por un
bajo porcentaje de la capacidad instalada para luego aumentarla afio tras afio, puede
haber un tiempo ocioso en los empleados pero esto se vera recompensado con el manejo
del precio de venta del producto debido a los altos precios encontrados en el mercado
pero la empresa incursionara con bajos precios para tener una buena aceptacion del

publico y por ende poder captar una buena porcion del mercado.

El recurso humano necesario para desarrollar y atender los servicios preliminares
corresponde a una persona (secretaria) ya que en este proceso el cliente tiene el primer
contacto con la empresa y ella debe saberle dirigir si requiere un nivel superior de
servicio, segun el céalculo hecho, pero que puede ser menor en algunas ocasiones y el

tiempo que se determinare ocioso podria destinarse a otras actividades de produccion

El recurso humano total para la prestacion del servicio estara distribuido inicialmente asi,
un (1) abogado que se encargara de las asesorias juridicas, un (1) profesional
(administrador o contador publico) que es el encargado de los servicios de la seccidn
empresarial y un tecndlogo(a) juridico(a) para cubrir la seccion de elaboracion de
Derechos de Peticion y Acciones de Tutela que sumados todos ellos corresponden al
area de mayor produccion de la empresa; sin dejar de lado la ayuda que podran hacer el
gerente, quien podria inicialmente encargarse de los estudios de mercados que puedan
llegar y la secretaria luego de su capacitacion, ya que con el transcurso del tiempo se le
instruira para que colabore en la elaboracion de documentos y de ser necesario el tiempo
de orientacién al publico podria disminuir y ser diseccionado a otra actividad mas
productiva debido a la alta demanda que pueda presentarse y para tomar una porcién
mas alta del mercado y que conllevaria a contratar mas personal ya sea por nomina o por
la modalidad de Outsourcing de acuerdo a las caracteristicas de la demanda futura de los

clientes y basado en las teorias de desarrollo del presente proyecto.
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Cuadro 29. Capacidad Utilizada

Duracion | Personas | Tiempo Servicios | Tiempo Servicio | Tiempo
Descripcion del atendlldas necesario | por mes | necesario | por ano™ | necesario
proceso | por dia por dia por mes al ano
(horas) (horas) (horas). (horas)
Primer 0.25 16 4 400 100 4800 | 1200
Contacto
Elaboracion
Derechos de 0.33 6 2 150 50 1800 600
Peticion
Elaboracion
Acciones de 0.5 4 2 100 50 1200 600
Tutela
Asesorias 0.5 8 4 200 100 2400  |1200
Juridicas
Asesorias 1 2 2 50 50 600 600
Empresariales
Capacitaciones | , 1 2 25 50 300 600
Empresariales
Investigacion | o 0,125 1 3125 |25 37,5 300
de Mercados
3.2. LOCALIZACION

Una buena localizacion de la empresa “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES
LTDA”, es factor fundamental para que la empresa tenga un flujo de clientes apropiado,
asi mismo hacer un buen estudio de localizacién ayuda a ubicar la empresa en un sitio

con costos apropiados, y la infraestructura apropiada para su funcionamiento.

3.2.1. Macrolocalizacién

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” se
ubicaran en la ciudad de Malaga, Capital de la Provincia de Garcia Rovira en el

Las Instalaciones fisicas de

departamento de Santander en Colombia.

3.2.2. Microlocalizacioén

La localizacion de la futura empresa se hace mediante el método cualitativo por puntos;
aunque en Malaga por ser una ciudad pequefa la ubicacion comercial segun el Esquema

de Ordenamiento Territorial esta limitado a un area especifica (Ver Figura 16); asi se
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tomaron como referencia un local en el Centro Comercial Panorama ubicado en la carrera
8 N° 13 — 37 segundo piso, otro local en el Centro Comercial Santander ubicado en la
calle 13 N° 6A - 66 y otro local en segundo piso del Centro Comercial Milenium ubicado
en la calle 13 N° 6A - 55.

Desarrollo del método cualitativo por puntos

Seleccidon de factores. Entre los factores a evaluar esta la cercania de la competencia,
disponibilidad del inmueble, cercania del mercado, servicios publicos e infraestructura y

espacio fisico.

3.3.2.1. Descripcion de los Factores

X Factor 1. Cercania de la competencia. Se toma en cuenta negocios que estén
proximos y que ofrezcan este tipo de servicios.

<> Factor 2. Disponibilidad del inmueble. Especifica la posibilidad de rentar,
comprar, permutar el sitio para el proyecto, es decir que se encuentre disponible.

<> Factor 3. Cercania del mercado. Esta descrito por la cantidad de mercado que
se aglomera en esa zona.

X Factor 4 Servicios Publicos. Hace referencia a la disponibilidad de servicios
publicos: agua, electricidad, teléfono, alumbrado publico, adecuados para el negocio y su
respectivo costo.

X Factor 5 infraestructura y espacio fisico. En este factor se tiene en cuenta la
calidad y antigiedad de la construccion, la seguridad, y la capacidad de ubicar las areas

de servicio de una manera optima.
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JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA, Ml Uso Vivienda - Comercia

. ._ | |

Figura 116. Localizacion de “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”
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Ponderacion de los Factores: esta se hace de manera subjetiva de acuerdo a la
contribucion que cada uno de ellos aporte al proyecto, con el fin de seleccionar el lugar
apropiado para tal fin.

Segun el grado de importancia los factores se consideran asi:

Cuadro 30. Ponderacion de Factores

FACTOR PORCENTAJE (%)
Factor 1. CERCANIA DE LA COMPETENCIA 10
Factor 2. DISPONIBILIDAD DEL INMUEBLE 20
Factor 3. CERCANIA DEL MERCADO 30
Factor 4. SERVICIOS PUBLICOS 10
Factor 5. INFRAESTRUCTURA Y ESPACIO FiSICO 30

3.3.2.2. Asignacion de puntos. Se establece que la puntuacién es de 500 puntos que
corresponden al total de la puntuacion maxima de los factores repartidos
proporcionalmente en la ponderacion.

Cuadro 31. Puntuacion De Factores

FACTOR PUNTUACION | PORGENTAJE | punros
Factor 1 500 10 50
Factor 2 500 20 100
Factor 3 500 30 150
Factor 4 500 10 50
Factor 5 500 30 150
TOTAL 100 500

Puntos = Puntuacion maxima * ponderacion (%)
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Cuadro 32. Valoracion de los Sitios

LOCAL 1er PISO|LOCAL CENTRO o

CENTRO COMERCIAL | COMERCIAL ,I&(Emlc-:EN ZTODOP'SD‘E
FACTOR |PANORAMA SANTANDER TODO

GRADOS | PUNTAJE | GRADOS | PUNTAJE |GRADOS | PUNTAJE
Factor 1 3 50 1 10 1 10
Factor 2 2 60 2 60 2 60
Factor 3 3 150 3 150 3 150
Factor 4 3 50 3 50 2 30
Factor 5 3 150 2 90 1 30
PUNTAJE
TOTAL 460 360 280

3.3.2.3. Ubicacion Optima. El lugar seleccionado para montar el proyecto del centro de
asesorias es el local del Centro Comercial Panorama ubicado en la carrera 8 N° 13 - 37
segundo piso por las siguientes razones:

+ Esta ubicado a media cuadra del la Plaza Institucional de Malaga y en la calle donde
se le conoce como la Zona Rosa por esta llena de solo establecimientos de comercio, o
Calle de los Juzgados (carreras 8 entre calles 13 y 14), a dos cuadras de la calle de los
bancos (Bancolombia y Banco Popular) y ubicado en la misma calle donde se encuentran
dos Cooperativas de Ahorro y Crédito, Cooprofesores y Coopcentral, lo que significa que
el reconocimiento de esta zona para este nuevo tipo de negocio estaria ya creado; por
ende los clientes tendrian mas facilidad para ubicarlo.

« El inmueble esta ubicado en el segundo piso del edificio, disponible para arrendar, a
buen precio por ser propiedad de un familiar y la opcion de ser adquirido mediante la
modalidad de crédito a mediano plazo con uno de los bancos del municipio, el puntaje no
es maximo por que aun necesita ser adecuado para poder ocuparlo, lo cual se encuentra
€n proceso.

+» Ellocal esta ubicado en el sector comercial (Zona Rosa) del municipio, este sector es
paso obligado de muchos clientes potenciales, al mismo tiempo la cercania con los
Juzgados y la Plaza Institucional (Alcaldia Municipal) hace que por este sector exista

buena afluencia de mercado; el puntaje es maximo debido a que el local se encuentra
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cerca de la competencia, la cual se ubica en el mismo edificio, en la Plaza Institucional y
en la calle de los bancos de la calle 11 lo cual seria optimo para la ejecucién de | proyecto
% EI sitio cuenta con servicio independiente de agua, electricidad trifasica y linea
telefonica, incluso bafio propio y afuera del local para uso general del edificio.

% Cuenta con aproximadamente 58 mts? por dividir en las 3 areas que requiere el
proyecto, las cuales permiten instalar toda la infraestructura y poder crecer con los
requerimientos del mercado; ademas este sitio esta recién construido y muestra 6ptimas

condiciones para el proyecto.

3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

La oficina de “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” para iniciar actividades

cuenta con tres principales areas de asesorias:

®,

«» Atencion al Publico
R/

% Area de Asesorias

% Gerencia y Sala de Juntas

Los cuales estdn complementados con servicios secundarios (Internet, servicio

personalizado y area de espera)

3.3.1. Ficha Técnica del Producto (Servicio)

La nueva empresa prestara seis servicios principales los cuales seran los servicios
lideres en el establecimiento; posteriormente presentara nuevas alternativas llamadas
servicios complementarios que se ofreceran con el fin de brindar un servicio diferente y

renovado.

Cuadro 33. Ficha Técnica Elaboracion Escrita de Derechos de Peticion
Producto N° 1 Elaboracion Escrita de Derechos de Peticion.

La elaboracién escrita de Derechos de Peticién es un
servicio que se ofrece de acuerdo a las necesidades y
Diseno peticiones de cada cliente. Cada disefio es realizado

segun las especificaciones y necesidades del usuario.
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Especificaciones técnicas

Vida util

Se dispondra de equipo de oficina como computador y
papeleria para realizar cada uno de los escritos que el
cliente exige, ademas de contar con mano de obra
calificada, en este caso puede ser atendido y
elaborado por el(la) secretario(a), tecndlogo(a)
juridico(a) o profesional en derecho, Abogado(a).

El tiempo estimado de duracion para la elaboracién de
un derecho de peticion es:

v Peticion con tema ya resuelto: 15 minutos

4 Peticidn sin tema especifico: 30 minutos

Esta limitada a la necesidad del usuario; cada vez que
se decida por presentar una peticion respetuosa ante
algun organismo gubernamental o autoridad publica o
persona natural o juridica que preste un servicio

publico.

Cuadro 34. Ficha Técnica Elaboracion Escrita de Acciones de Tutela

Producto N° 2

Diseno

Especificaciones técnicas

Elaboracion Escrita de Acciones de Tutela

La elaboracion escrita de Acciones de Tutela es un
servicio que se ofrece de acuerdo a las necesidades y
derecho que se crea vulnerado en cada cliente. Cada
disefio es realizado segun las especificaciones y
necesidades del usuario.

Se dispondra de equipo de oficina como computador y
papeleria para realizar cada uno de los escritos que el
cliente exige, asi como Constitucién Politica de
Colombia y los Cdédigos correspondientes a los temas
a tratar en el escrito; ademas de contar con mano de
obra calificada, en este caso debe ser atendido y

elaborado por el(la) tecndlogo(a) juridico(a) o
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Vida util

profesional en derecho, Abogado(a).

El tiempo estimado de duracion para la elaboracién de
una Accion de Tutela es:

v Tutela con previo Derecho de peticion ya
resuelto: 20 minutos

v Tutela con tema para estudio: 45 minutos

Esta limitada a la necesidad del usuario; cada vez que
se crea que estd siendo vulnerado un derecho
fundamental o por presentar una peticion respetuosa
ante algun organismo gubernamental o entidad que
preste un servicio publico y no haya sido resuelta en el

tiempo estipulado por la ley.

Cuadro 35. Ficha Técnica Prestacion del Servicio de Asesoria Juridica

Producto N° 3

Diseno

Especificaciones técnicas

Prestacion de Asesoria Juridica en Derecho Civil,
Penal, Comercial, Laboral, Constitucional y
Administrativo.

Este servicio es ofrecido, para ayudar a las personas
naturales y juridicas en el analisis de los problemas y
todo aquello que involucre la legislaciéon colombiana es
sus diferentes ramas de especializacion, asesorarle y,
en su caso, ayudarle en la puesta en practica de las

medidas a seguir si el cliente asi lo desea.

El proceso de asesoria en materia juridica se hara de
acuerdo a las diferentes ramas del derecho como los
son Civil, Penal, Comercial, Laboral, Constitucional y
Administrativo y las diferentes sub-especialidades que
cada uno pueda tener y debera ser desarrollado
opcionalmente por el(la) tecndlogo(a) juridico(a) o
preferiblemente por el abogado(a).

e Eltiempo estimado para este servicio es de 30

minutos y maximo 60 dependiendo de la
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Vida util

complejidad del tema y el caso en estudio

e Luego se procede a comunicarle al cliente las
medidas a seguir y si asi lo desea elaboracién de
documentos, como derecho de peticion, acciones
de tutela, querellas, demandas, tiempo maximo 5
minutos.

e Por ultimo si el cliente lo desea se procedera a la
elaboracién del respectivo documento que llevara

maximo 30 minutos en la elaboracién del mismo.

El servicio estara limitado a la necesidad del usuario;
cada vez que se crea que esta siendo lesionado en
sus derechos constitucionales por parte de persona
alguna y crea que este dafio pueda ser reparado con

base en la ley.

Cuadro 36. Ficha Técnica Prestacion del Servicio de Asesoria Empresarial

Producto N° 4

Diseno

Prestacion de Asesoria en Materia Empresarial

Este servicio es ofrecido, para ayudar a la pequefa,
mediana y gran empresa en el analisis de sus
problemas internos y todo aquello que involucre su
buen funcionamiento tomando los correctivos
necesarios en las areas tema de estudio y que
requieran del servicio de acuerdo a las

especificaciones de nuestro producto.
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Especificaciones técnicas

Vida util

Para realizar este proceso de manera efectiva, se
requiere de una persona especializada en esta area,
profesional en administracion o contador(a) publico(a)
y opcionalmente abogado(a), ademas de contar con
herramientas de 6ptima calidad para realizarlo de una
manera efectiva, como son todas aquellas que
inicialmente deba aportar el cliente y basada la futura
empresa bajo la metodologia, preferiblemente, de
asesoria, asistencia técnica o consultoria siempre con
atributos diferenciadores de calidad y gerencia de
servicio y si el tema lo amerita con profesionales
expertos, altamente calificados, con amplia trayectoria
en el campo de la consultoria organizacional y bajo la
modalidad de Outsourcing.

e EIl tiempo estimado para este servicio es de 15 a
30 minutos dependiendo del tema y debera ser
prestado en la oficina de la futura empresa.

e Luego se procede a comunicarle al cliente, de ser
pertinente la necesidad de ayudas documentales y
si asi lo permite se procedera a hacer visita ocular
a la empresa del cliente, tiempo maximo de
duracion 120 minutos.

Por ultimo si el cliente lo desea derivara en un estudio

mas pormenorizado con entrega de documento escrito

con las acciones necesarias a seguir para corregir las
posibles fallas en el proceso o area de trabajo en

estudio, duracion maxima para entrega al cliente 48

horas dependiendo de la necesidad del mismo.

Esta limitada al tiempo que el cliente lo desee utilizar y
puede constituirse en términos de una sola asesoria,
un dia, una semana, por meses o0 permanentemente
de acuerdo a las necesidades del cliente y los precios

acordados con la futura empresa.
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Cuadro 37. Ficha Técnica Prestacion del Servicio de Capacitacion Empresarial

Producto N° 5

Diseno

Especificaciones técnicas

Vida util

Servicio de Capacitacion Empresarial

De acuerdo a la disponibilidad de la empresa, asi como
la oferta y demanda existente en el mercado la futura
empresa estara en capacidad de ofrecer este servicio
para ayudar a la pequefia, mediana y gran empresa en
la implementacion de temas especificos de dominio
para sus empleados y todo aquello que involucre su
buen funcionamiento, areas para aplicacion del servicio

y siempre enmarcadas en las necesidades del cliente.

Cada sesion de capacitacion estara enmarcada en el
aspecto que cada usuario quiera, este servicio se
ofrece con un servicio de alta calidad con profesionales
expertos, altamente calificados, con amplia trayectoria
en el campo de la consultoria organizacional y bajo la

modalidad de Outsourcing.

Este procedimiento empieza con la escogencia del
tema que el cliente requiera y durara maximo 30
minutos en la escogencia de los subtemas que se
deberan tratar en dicha sesién.

e El tiempo estimado para cada sesion es de minimo
2 y maximo 8 horas, para desarrollar su teméatica en
un mismo dia para y atraccion de los asistentes a la

misma.

Esta limitada al tiempo que el cliente lo desee utilizar y
puede constituirse en términos de una sola sesion, o en
varios dias, una semana completa, por varias sesiones
en el mes o permanentemente de acuerdo a las
necesidades del cliente y los precios pactados con la

futura empresa.
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Cuadro 38. Ficha Técnica Prestacion del Servicio de Investigacion de Mercados

Producto N° 6

Diseno

Especificaciones técnicas

Servicio de Investigacion de Mercados

La investigacion de mercados es un servicio que esta
dirigido especialmente a empresas; este producto
ofrece la oportunidad de ser prestado de acuerdo a los
requerimientos del cliente y se emplearan técnicas que
cubran desde sondeos rapidos del mercado, hasta
investigaciones mas exhaustivas del mercado, con
cubrimiento regional y nacional. Mediante la aplicacién
de diferentes técnicas de investigacion y enfoques
metodoldgicos y que pretende ofrecer a las empresas la
oportunidad de tomar decisiones con base en
informacion veraz, extractada directamente del
mercado, utilizando métodos conocidos de obtencion
de datos con lo que la empresa cuenta y que el cliente
escoja. Este proceso esta catalogado como un servicio
que se brinda en ocasiones necesarias del cliente para
incursionar en nuevos mercados, lanzamiento de
nuevos productos o reposicionamiento de marca y las
que la empresa le sugiera al cliente de acuerdo al
portafolio existente y sus necesidades (cliente).

Cada tipo de estudio tendra diferentes variables de
acuerdo a las alternativas que ofrecen la empresa y las
necesidades del cliente.

o Este procedimiento empieza con la escogencia del
tipo de método para la obtencion de los datos
(encuestas dirigidas, observacion, etc) y el aporte
del cliente del tema y area a investigar; debe durar
maximo 60 minutos.

e Luego se procedera a la recoleccion de la
informacién par lo cual la empresa contratara

personas que lleven a cabo este proceso, y
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dependiendo de la complejidad del tema no debe
durar mas de 8 dias.

e Y por ultimo se procedera a tabular la informacion,
por parte de un profesional de la empresa, que sera
entregada en un tiempo no maximo, después de la

recoleccion de la informacion, de 3 dias.

Esta limitada al tiempo que el cliente lo desee utilizar y

puede constituirse en términos de una sola sesion, o en
Vida uatil varias sesiones que no duren mas de una semana o

permanentemente de acuerdo a las necesidades del

cliente y los precios acordados con la futura empresa.

3.3.2. Descripcion Técnica del Proceso
Se trata de describir en forma grafica el proceso para la prestacion de los servicios

indicando de manera secuencial los pasos que se deben dar para la adquisicién de los

mismos; como se muestra a continuacion en la figura 17.
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Secretaria
Recibe a los clientes, da orientacion sobre los
paquetes de servicios, e informa precios y
escucha inquietudes basicas del cliente

. No
Cliente

Area Juridica Area Empresarial

Secretaria.
Otorga un turno y proporciona
las opciones de servicios que se

ofrecen, mientras espera

Se elabora una orden de
servicio y se le entrega a
la persona que ejecutara
el mismo

Cliente
Accede

Secretaria.
Realiza una breve descripcion,
entrega informacioén y una
tarjeta publicitaria

Peticion Accién de Tutela

Empresarial

Juridica Capacitacion

Tecnologo(a) Juridico o

Llama al cliente por su nombre y
lo conduce al area de asesorias

Abogado(a)

Profesional (Administracioén o

Llama al cliente por su nombre y
lo conduce al area de asesorias

Contaduria)

Secretaria Tecnologo

Juridico

Abogado

Administrador

o Contador
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Cliente
Determina el tipo
de servicio que va
utilizar y que
necesita

Secretaria o Tecndlogo Juridico Abogado o Profesional
Recolecta informacion aportada Recolecta informacion aportada
por el cliente por el cliente

Cliente
Aprueba el
procedimiento

Abogado o Profesional
Presta el servicio de acuerdo a lo

Secretaria o Tecnologo Juridico
Presta el servicio de acuerdo a lo

nlaneadon nlaneado
Secretaria.
Secretaria o Tecndlogo Juridico Recibe el pago del servicio
Entrega documento (Si es Abogado o Profesional
necesario) y despide al cliente Entrega documento (Si es
necesario) y despide al cliente

Figura 17. Descripcién Técnica del Proceso

3.3.3. Diagrama de Operacioén, Procesos y Procedimientos

3.3.3.1. Diagrama de Operacion Llegada del Cliente y Determinacioén de Ila Clase de
Servicio a Utilizar. (Figura 18).

Cuadro 39. Descripcion del Proceso de Llegada del Cliente

Actividad Descripcion Responsable Tiempo

T Llegada del cliente a la empresa 1 minutos

1 Acercamiento al cliente para ofrecer el Secretaria 1 minuto
servicio

2 Saludo y presentacion Secretaria 1 minuto

T2 Conocimiento al usuario(a) para Secretaria 4 minutos
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establecer la clase de servicio
3 Determinacion de la clase de servicio
que el cliente necesita
3-A Elaboracion Derecho de Peticidon
3-B Elaboracién Accion de Tutela . .
Secretaria 6 minutos
3-C Asesoria Juridica
3-D Asesoria Empresarial
3-E Capacitacion Empresarial
3-F Investigacion de Mercados
4 Acercamiento del cliente hacia el Secretaria 1 minutos
profesional
4-A Presentacion Secretaria 1 minuto

Duracién 15 minutos

Inicio
—

OOEOOE

Figura 18. Diagrama de Operacién Llegada Cliente y Determinacién de
la Clase de Servicio a Utilizar
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3.3.3.2. Diagrama de Proceso del Servicio de Elaboraciéon de Derechos de Peticion.
(Cuadro 40).

SERVICIO DE ELABORACION DE MANUAL DE
DERECHOS DE PETICION PROCESOS

OBJETIVO

Escuchar, analizar y elaborar el documento “Derecho de Peticién” con base en la solicitud
hecha por el cliente dando respuesta oportuna a su solicitud y fundado en la peticién que
el cliente quiere, cumpliendo con la normatividad legal vigente y las politicas de calidad y
del proceso emitidas por la gerencia.

ALCANCE

Este proceso comienza desde que el cliente llega a solicitar el servicio y finaliza cuando la
persona que ha solicitado el servicio recibe el documento ya elaborado.

DOCUMENTO DE APOYO

e Constitucién Politica Colombiana
e (Cadigo Contencioso Administrativo

| AUTORIDAD DEL PROCESO

Gerencia General

| RESPONSABLES DEL PROCESO

Cargo Responsabilidad
[ Secretaria || Orientacion al usuario
[ Tecndlogo Juridico || Ejecucion del proceso
Gerencia Me’d_icic')n, seguim_iento y control a las
politicas establecidas
INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR
[ Insumos / Recursos I Proveedor
[ Utiles y Papeleria || Gerencia
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia
| Recursos Tecnoldgicos Software || Gerencia
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE ELABORACION DE
DERECHOS DE PETICION

MANUAL DE
PROCESOS

ENTRADAS / PROCESOS PROVEEDOR

Entrada

Proceso Proveedor

Solicitud del Cliente

Elaboracién documento escrito

SALIDAS O RESULTADOS Y CLIENTES

Salida o Resultado

Proceso Cliente

Documento escrito

Auditoria calidad en el servicio

INDICADORES DE GESTION

Nombre del Indicador

Responsabilidad

Total de derechos solicitados / Total de

derechos elaborados

Orientacion al usuario

Retroalimentacion: Total de derechos
elaborados / Total de derechos de

peticion respondidos

Ejecucion del proceso

Gerencia

Medicidn, seguimiento y control a las
politicas establecidas

FUNCIONES

1. Recibir solicitud del cliente

Dentro de esta solicitud se presentan los siguientes procedimientos:

e Escuchar al cliente

e Indagar sobre el formato de elaboracion del documento
e Digitar el documento
e Imprimir el documento
e Expedir Factura
2. Entregar el documento al cliente
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE ELABORACION DE
DERECHOS DE PETICION

MANUAL DE
PROCESOS

PROCESO ELABORACION DERECHO DE PETICION

INICI
HACE
CLIENTE SOLICITUD
DEL
: SERVICIO
o INDAGA
ESCUCHA "| SOBRE EL
AL FORMATO A
CLIENTE UTILIZAR
TECNOLOGO
JURIDICO <
EXPIDE DIGITAE
FACTURA IMPRIME
DOCUMENTO
@
\ 4
CLIENTE RECIBE
DOCUMENTO
IMPRESO Y
FACTURA » FIN
DE COMPRA
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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3.3.3.3. Diagrama de Proceso del Servicio de Elaboracién Acciones de Tutela.
(Cuadro 41).

SERVICIO DE ELABORACION DE MANUAL DE
ACCIONES DE TUTELA PROCESOS

OBJETIVO

Escuchar, analizar y elaborar el documento “Accion de Tutela” con base en la informacion
del cliente dando respuesta oportuna a su solicitud y con base en el derecho fundamental
que vea amenazado o vulnerado en cliente, cumpliendo con la normatividad legal vigente
y las politicas de calidad y del proceso emitidas por la gerencia.

ALCANCE

Este proceso comienza desde que el cliente llega a solicitar el servicio y finaliza cuando la
persona que ha solicitado el servicio recibe el documento ya elaborado.

DOCUMENTO DE APOYO

e Constitucion Politica Colombiana
e (Codigo de Procedimiento Civil

| AUTORIDAD DEL PROCESO

Gerencia General

| RESPONSABLES DEL PROCESO

Cargo Responsabilidad
[ Secretaria || Orientacion al usuario
| Tecnélogo Juridico || Ejecucion del proceso
Gerencia Me’d_icic')n, seguim'iento y control a las
politicas establecidas
INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR
[ Insumos / Recursos I Proveedor
[ Utiles y Papeleria || Gerencia
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia
| Recursos Tecnoldgicos Software || Gerencia
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE ELABORACION DE
ACCIONES DE TUTELA

MANUAL DE
PROCESOS

ENTRADAS / PROCESOS PROVEEDOR

Entrada

Proceso Proveedor

Solicitud del Cliente

Elaboracién documento escrito

SALIDAS O RESULTADOS Y CLIENTES

Salida o Resultado

Proceso Cliente

Documento escrito

Auditoria calidad en el servicio

INDICADORES DE GESTION

Nombre del Indicador

Responsabilidad

Total de Acciones solicitadas / Total de

Acciones elaboradas

Orientacion al usuario

Retroalimentacion: Total de Acciones
elaboradas / Total de Acciones de Tutela

resueltas

Ejecucion del proceso

Gerencia

Medicion, seguimiento y control a las
politicas establecidas

FUNCIONES

1. Recibir solicitud del cliente

Dentro de esta solicitud se presentan los siguientes procedimientos:
e Escuchar al cliente sobre el derecho fundamental amenazado

e Indagar sobre el formato de elaboracion del documento
¢ Digitar el documento
e Imprimir el documento
e Expedir Factura
2. Entregar el documento al cliente
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE ELABORACION DE
ACCIONES DE TUTELA

MANUAL DE
PROCESOS

PROCESO ELABORACION ACCIONES DE TUTELA

INICI
HACE
CLIENTE SOLICITUD
DEL
: SERVICIO
EXAMINA EL | INDAGA
DERECHO "| SOBRE EL
FUNDAMENTAL FORMATO A
AMENAZADO EN EL UTILIZAR
TECNOLOGO CLIENTE
JURIDICO
EXPIDE DIGITA E
FACTURA IMPRIME
DOCUMENTO
(=) 1
CLIENTE RECIBE
DOCUMENTO
IMPRESO Y
FACTURA > FIN
DE COMPRA
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacién Pagina:
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3.3.3.4. Diagrama de Proceso del Servicio de Asesoria Juridica. (Cuadro 42).

SERVICIO DE ASESORIA MANUAL DE
JURIDICA PROCESOS
OBJETIVO

Escuchar, analizar y asesorar, procurando dar solucion a las diferentes consultas juridicas
de acuerdo a la normatividad vigente con base en la informacion aportada por el cliente
dando respuesta oportuna a su solicitud, cumpliendo con las politicas de calidad y del
proceso emitidas por la gerencia.

ALCANCE

Este proceso comienza desde que el cliente llega a solicitar el servicio y finaliza cuando la
persona que ha solicitado el servicio recibe la asesoria verbal o por escrito entregandosele
documento escrito sobre el caso materia de estudio.

DOCUMENTO DE APOYO

e Constitucién Politica Colombiana
¢ Todos los Cddigos de la Legislacion Colombiana.

| AUTORIDAD DEL PROCESO

Gerencia General

| RESPONSABLES DEL PROCESO

| Cargo | Responsabilidad
[ Secretaria || Orientacion al usuario
[ Abogado || Ejecucion del proceso
Gerencia Meq_icién, seguim_iento y control a las
politicas establecidas
INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR
[ Insumos / Recursos I Proveedor
[ Utiles y Papeleria || Gerencia
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia
[ Recursos Tecnoldgicos Software || Gerencia
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE ASESORIA

MANUAL DE

JURIDICA PROCESOS

ENTRADAS / PROCESOS PROVEEDOR

Entrada

Proceso Proveedor

Solicitud del Cliente

Informacién verbal o documento escrito

SALIDAS O RESULTADOS Y CLIENTES

Salida o Resultado

Proceso Cliente

Informacién Verbal o documento escrito

Auditoria calidad en el servicio

INDICADORES DE GESTION

Nombre del Indicador

Responsabilidad

Total de asesorias solicitadas / Total de

asesorias prestadas

Orientacion al usuario

Retroalimentacioén: Total de asesorias

prestadas / Total de asesorias resueltas

Ejecucion del proceso

Gerencia

Medicidén, seguimiento y control a las
politicas establecidas

FUNCIONES

1. Recibir informacion del cliente

Dentro de esta solicitud se presentan los siguientes procedimientos:

e Recibe informacion del cliente

e Indagar sobre la clase de caso que se presenta
e Dar orientacion verbal o digitar documento (Imprimir)
e Expedir Factura
2. Entregar informacion verbal o escrita al cliente
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE ASESORIA
JURIDICA

MANUAL DE
PROCESOS

PROCESO PRESTACION SERVICIO DE ASESORIA JURIDICA

INICI
HACE
CLIENTE SOLICITUD
DEL
: SERVICIO
RECIBE ) .| INDAGA SOBRE
INFORMACION "| LA CLASE DE
DEL CASO QUE SE
CLIENTE PRESENTA
ABOGADO
< ENTREGA
EXPIDE < .
FACTURA INFORMACION
VERBAL O
ESCRITA <
@
v
CLIENTE RECIBE
INFORMACION
VERBAL O
ESCRITAY > FIN
FACTURA
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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3.3.3.5. Diagrama de Proceso del Servicio de Asesoria Empresarial. (Cuadro 43).

SERVICIO DE ASESORIA MANUAL DE
EMPRESARIAL PROCESOS
OBJETIVO

Escuchar, analizar y asesorar, procurando dar solucién a las diferentes consultas
empresariales de acuerdo a la normatividad vigente con base en la informacién aportada
por el cliente dando respuesta oportuna a su solicitud, cumpliendo con las politicas de
calidad y del proceso emitidas por la gerencia.

ALCANCE

Este proceso comienza desde que el cliente llega a solicitar el servicio y finaliza cuando la
persona que ha solicitado el servicio recibe la asesoria verbal o por escrito entregandosele
documento escrito sobre el caso materia de estudio.

DOCUMENTOS DE APOYO

e (Cddigo Laboral Colombiano
e Material Administrativo, Contable y demas que se requiera para la buena
prestacion del servicio.

| AUTORIDAD DEL PROCESO

Gerencia General

| RESPONSABLES DEL PROCESO

[ Cargo I Responsabilidad
[ Secretaria || Orientacién al usuario
[ Administrador o Contador Puiblico || Ejecucion del proceso
Gerencia Me’d_icic')n, seguim_iento y control a las
politicas establecidas
INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR
| Insumos / Recursos I Proveedor
Utiles y Papeleria Gerencia
| Documentos para estudio || Cliente
Recursos Tecnologicos Software Gerencia
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE ASESORIA
EMPRESARIAL

MANUAL DE
PROCESOS

ENTRADAS / PROCESOS PROVEEDOR

Entrada

Proceso Proveedor

Solicitud del Cliente

Informacion verbal o documento escrito

SALIDAS O RESULTADOS Y CLIENTES

Salida o Resultado

Proceso Cliente

Informacién verbal o documento escrito

Auditoria calidad en el servicio

INDICADOR

ES DE GESTION

Nombre del Indicador

Responsabilidad

Total de asesorias solicitadas / Total de
asesorias prestadas

Orientacion al usuario

Retroalimentacion: Total de asesorias
prestadas / Total de asesorias resueltas

Ejecucion del proceso

Gerencia

Medicion, seguimiento y control a las
politicas establecidas

FUNCIONES

1. Recibir solicitud del cliente
Dentro de esta solicitud se presentan los si
Recibe informacion del cliente

Ejecuta la labor acordada
Expide Factura
Entregar soportes sobre labor ejecu

!\). e o o

guientes procedimientos:

Indagar sobre el tema que se va a corregir, mejorar o implementar
Entrega informacion sobre labor que se va a realizar

tada al cliente

Aprobado: Revisado:
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SERVICIO DE ASESORIA
EMPRESARIAL

MANUAL DE
PROCESOS

PROCESO PRESTACION SERVICIO DE ASESORIA EMPRESARIAL

INICI
HACE
CLIENTE SOLICITUD
DEL
: SERVICIO
-~ INDAGA
RECIBE "| SOBRE EL
INFORMACION TEMA QUE
DEL CLIENTE SEVAA
ADMINISTRADOR TRABAJAR
O CONTADOR
PUBLICO
v
INFORMA
EXPIDE EJECUTA SOBRE LA
FACTURA LABOR LABOR A
< ACORDADA REALIZAR
@ l
RECIBE
CLIENTE SOPORTES SOBRE
LABOR EJECUTADA N FIN
Y FACTURA "
DE COMPRA
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3.3.3.6. Diagrama de Proceso Servicio de Capacitacion Empresarial. (Cuadro 44).

SERVICIO DE CAPACITACION MANUAL DE
EMPRESARIAL PROCESOS
OBJETIVO

Capacitar completamente a las diferentes personas requeridas de acuerdo al tema
escogido por el cliente dando respuesta oportuna a su solicitud y satisfaciendo las
necesidades del personal a capacitar, cumpliendo siempre con las politicas de calidad y
del proceso emitidas por la gerencia.

ALCANCE

Este proceso comienza desde que el cliente llega a solicitar el servicio y finaliza cuando
las personas quedan capacitadas frente al tema solicitado y servicio prestado al cliente.

DOCUMENTO DE APOYO

e Material Administrativo, Contable y ayudas audiovisuales que se requieran para la
buena capacitacion de las personas escogidas para la prestacion del servicio.

| AUTORIDAD DEL PROCESO

Gerencia General

| RESPONSABLES DEL PROCESO

Cargo Responsabilidad
[ Secretaria || Orientacion al usuario
| Administrador o Contador Publico || Ejecucion del proceso
G . Medicidén, seguimiento y control a las
erencia o )
politicas establecidas
INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR
Insumos / Recursos Proveedor
[ Utiles y Papeleria || Gerencia
| Sitio para prestacion del servicio || Cliente
Recursos Tecnologicos Software Gerencia
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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SERVICIO DE CAPACITACION MANUAL DE
EMPRESARIAL PROCESOS

ENTRADAS / PROCESOS PROVEEDOR

Entrada Proceso Proveedor

Solicitud del Cliente Capacitacion personal escogido por el cliente

SALIDAS O RESULTADOS Y CLIENTES

Salida o Resultado Proceso Cliente

Personal Capacitado Auditoria calidad en el servicio

INDICADORES DE GESTION

Nombre del Indicador Responsabilidad

Total de capacitaciones solicitadas / Total

o Orientacion al usuario
de capacitaciones prestadas

Retroalimentacion: Total de
capacitaciones prestadas / Total de Ejecucion del proceso

capacitaciones productivas para el cliente

Medicidn, seguimiento y control a las

Gerencia o X
politicas establecidas

FUNCIONES

1. Recibir informacion del cliente y escoger tema

Dentro de esta solicitud se presentan los siguientes procedimientos:
e Recibe informacion del cliente

Indagar sobre el tema que se va a capacitar

Entrega informacién sobre el tema que se va a tratar

Ejecuta la capacitacion

Expide Factura

Entrega soportes sobre labor ejecutada al cliente

Ne e o o
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SERVICIO DE CAPACITACION
EMPRESARIAL

MANUAL DE
PROCESOS

PROCESO PRESTACION SERVICIO DE CAPACITACION EMPRESARIAL

ESCOGE
TEMA
PARA

CAPACITACION

CLIENTE

< HACE

DEL

SOLICITUD

SERVICIO

INICIO

—(

- INDAGA
RECIBE "| SOBRE EL
INFORMACION TEMA QUE
DEL CLIENTE SEVAA
CAPACITAR
ADMINISTRADOR
O CONTADOR ]
PUBLICO EJECUTA
«—| EXPDE [ LA é"c‘)':B%FEME’T_
FACTURA CAPACITACION TEMA A
TRABAJAR
@
v
RECIBE
CLIENTE EVIDENCIAS
IMPRESAS Y
FACTURA » FIN
DE COMPRA
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3.3.3.7. Diagrama de Proceso Servicio de Investigacion de Mercados. (Cuadro 45).

INVESTIGACION MANUAL DE
DE MERCADOS PROCESOS
OBJETIVO

Realizar investigaciones de mercado confiables de acuerdo a la clase de técnica de
investigacion a utilizar y escogida conjuntamente con el cliente, dando respuesta oportuna
a su solicitud y satisfaciendo las necesidades del estudio a ejecutar y area de estudios en
que se lleva a cabo, cumpliendo siempre con las politicas de calidad y del proceso
emitidas por la gerencia.

ALCANCE

Este proceso comienza desde que el cliente llega a solicitar el servicio y finaliza cuando la
persona que ha solicitado el servicio recibe la informacion completamente tabulada.

DOCUMENTO DE APOYO

e Libros, manuales y demas soportes escritos para la optima y eficaz escogencia de
técnicas de investigacion y enfoques metodoldgicos que redunden en una buena
prestacion del servicio.

| AUTORIDAD DEL PROCESO

Gerencia General

| RESPONSABLES DEL PROCESO

|
| Cargo I Responsabilidad |
[ Secretaria || Orientacion al usuario |
| Administrador o Contador Puiblico || Ejecucion del proceso |

Gerencia Mefj_ici(')n, seguim_iento y control a las
politicas establecidas
INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR
Insumos / Recursos Proveedor
[ Utiles y Papeleria || Gerencia |
| Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia |
[ Personas para realizar encuestas || Gerencia |
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INVESTIGACION
DE MERCADOS

MANUAL DE
PROCESOS

ENTRADAS / PROCESOS PROVEEDOR

| Entrada

Proceso Proveedor

Solicitud del Cliente

Elaboracién investigacion

| SALIDAS O RESULTADOS Y CLIENTES

Salida o Resultado

Proceso Cliente

Informacién tabulada (Documento escrito)

Auditoria calidad en el servicio

INDICADORES DE GESTION

Nombre del Indicador

Responsabilidad

Total investigaciones solicitadas / Total

de investigaciones hechas

Orientacion al usuario

Retroalimentacion: Total investigaciones
hechas / Total investigaciones

productivas para el cliente

Ejecucién del proceso

Gerencia

Medicion, seguimiento y control a las
politicas establecidas

FUNCIONES

1.

e Recibe informacién del cliente

Recibir informacion del cliente y escoger técnica de investigacion
Dentro de esta solicitud se presentan los siguientes procedimientos:

¢ Indagar sobre el tema que se va a investigar
e Comunica sobre el método y documento para recoleccion de informacion
¢ Ejecuta la investigacion
e Expide Factura
2. Entrega soportes sobre labor ejecutada al cliente
Aprobado: Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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INVESTIGACION
DE MERCADOS

MANUAL DE
PROCESOS

PROCESO PRESTACION DEL SERVICIO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

ESCOGE HACE
TECNICA SOLICITUD INICIO
CLIENTE PARA LA DEL
INVESTIGACION SERVICIO
—(1)
| INDAGA
RECIBE "| SOBRE EL
INFORMACION TEMA QUE
DEL CLIENTE SEVAA
ADMINISTRADOR INDAGAR
O CONTADOR
PUBLICO
v
EJECUTA INFORMA
EXPIDE LA SOBRE EL
FACTURA INVESTIGACION METODO PARA
RECOLECCION
INFORMACION
@
\4
RECIBE
CLIENTE INFORMACION
TABULADA -
Y FACTURA »  FIN
DE COMPRA
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3.3.4. Control de Calidad

Para “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” el uso adecuado de cada una
de las normas de calidad, se resume en su provecho y excelente aplicabilidad, para
brindarle al cliente un servicio en optimas condiciones que satisfaga cada una de sus

expectativas y necesidades.

La norma internacional de calidad ISO 9001:2000, aporta a“JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA”, una orientacion hacia el sistema de GESTION DE LA
CALIDAD, basado en el servicio al cliente, gestion de los recursos y la aplicacion de un

analisis orientado hacia el mejoramiento.
Las normas de gestion de la calidad identifican rasgos que pueden ayudar a que la
empresa satisfaga consistentemente los requisitos del cliente, evalian el como y el

porqué se hacen las cosas en cada proceso de servicio.

La Gestién de la Calidad ayuda a la organizacion a:

<> Mejorar el desempefio, la coordinacion y la productividad
X Enfocar los objetivos del negocio en las expectativas del cliente
< Lograr mantener la calidad del producto para satisfacer las necesidades implicitas

y explicitas de los clientes

<> Confianza en que la calidad que se busca, se esta logrando y manteniendo

<> Evidencia a los clientes de las capacidades de la organizacion

<> Apertura de un nuevo mercado con éxito

<> Oportunidad de competir en igualdad de condiciones con otras organizaciones.

A continuacién se encontrara la implementacion de todo el sistema de aseguramiento de

la calidad del proyecto a desarrollar.
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Mejora continua del sistema
de gestion de la calidad

< Responsabilidad de la

< direccion <

U I

Gestion de los Medicién, analisis y
recirsns [ meiora

> —>
Ll

Figura 129. Sistema de Gestion de la Calidad, “JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA”

Reauisitos
Satisfaccion

A 4

Cuadro 46. Norma ISO 9001:2000, “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”
1ISO 9001:2000 CARACTERISTICAS

1. OBJETIVO Garantizar el desarrollo de las actividades de
calidad y aplicacién, de cada una de las
normas que rigen el sistema de calidad
internacional en  “JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA”

CAMPO DE APLICACION Cada una de las secciones de servicio de la
empresa “JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA”.

APLICACIONES

RESPONSBILIDAD DE LA | La alta direccion debe proporcionar evidencia
DIRECCION del compromiso para el desarrollo y mejora del
sistema de calidad, a través de:

4 Compromiso de la direccion L Comunicados a toda la organizacion
sobre la importancia de satisfacer los
requisitos del cliente por medio del buen
servicio.

# Estableciendo politicas y objetivos de
calidad.

® Llevando a cabo revisiones periédicas por
parte de la direccidén, para establecer si se
estan cumpliendo los objetivos propuestos del
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] Enfoque hacia el cliente

PLANIFICACION
E Objetivos de calidad

Responsabilidad y autoridad

GESTION DE LOS RECURSOS
Recursos Humanos
e Asignacion de personal

4 Formacion, toma
conciencia y competencia

de

sistema de calidad.
B Asegurando la disponibilidad de los
recursos necesarios.

La alta direccion debe asegurar que las
necesidades y expectativas del cliente se
determinan y se convierten en requisitos que
se proporcionan con el propésito de lograr su
satisfaccion.

B Posicionar a “JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA” como el mejor en
el mercado, garantizando un servicio basado
en la calidad de atencion al cliente.

B Buscar la integracién de cada uno de los
integrantes, como eje principal del desarrollo
del proyecto de Gestion de la Calidad.

# Proporcionar informacion amplia vy
adecuada para la busqueda de interrogantes,
que existan acerca del desenvolvimiento de
cada uno de los servicios, por parte del cliente
interno y externo, para establecer un mejor
desarrollo del sistema

B Buscar la excelencia en la calidad de los
servicios por medio de la capacitacion del
personal en el programa de calidad, buen
mantenimiento de la maquinaria y la correcta
atencion al cliente.

# Evaluar el servicio a través de encuestas a
los usuarios acerca de la efectividad del
sistema y como lo esta afectando en la
prestacion del servicio.

Las funciones y las interrelaciones dentro de la
organizacion, estan definidas en
responsabilidades y autoridad, las cuales
deben definirse y comunicarse con el objeto de
facilitar una gestion de la calidad efectiva.

El personal tendra responsabilidades definidas
en el sistema de gestion de la calidad debera
ser competente con base en la educacion

aplicable, formacion, habilidades y
experiencias para “JURISCONSULTORES
EMPRESARIALES LTDA”

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES
LTDA” debera:
B |dentificar necesidades de la competencia
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INSTALACIONES

AMBIENTE DE TRABAJO

MEDICION, ANALISIS Y MEJORA

] Satisfaccion del Cliente
u Medicion y seguimiento del
Servicio

para realizar actividades que se incluyan en el
sistema de calidad.

B Proporcionar informacion para satisfacer
dichas necesidades

B Evaluar la eficacia de la informacion
proporcionada.

B Asegurar que los empleados sean
conscientes de la pertenencia e importancia de
las actividades y de como ellos contribuyen a
la consecucion de los objetivos de calidad.

La organizacion debera identificar,
proporcionar y mantener las instalaciones
necesarias para lograr la conformidad del
servicio; para realizar estas adecuaciones el
Centro de estética debera:

B Tener un espacio de trabajo apropiado e
instalaciones adecuadas.

#  Proporcionar equipo hardware y software.

m Servicios de apoyo (capacitaciones a los
empleados)

B Mantenimiento a los equipos de trabajo,
(equipo de oficina, computadores, impresoras)
B Mantenimiento a equipos complementarios,
(Registradora, cafetera, nevera)

La organizacion debera identificar y gestionar
los factores fisicos y humanos del ambiente de
trabajo necesarios para lograr la conformidad
del servicio; por medio de instalaciones
amplias, con iluminacién, confortables, para el
desarrollo laboral de cada uno de los
trabajadores.

La organizacion debe hacer un seguimiento de
la informacién sobre la satisfaccion e
insatisfaccion del cliente como una de las
medidas del desempefio del sistema de
gestion de la calidad.

Esta medicion se realizara por medio de
encuestas y sondeos hechos a los clientes a
través de los trabajadores de la empresa o con
servicios contratados y con entrevistas
periddicas escritas cuando visiten a la
empresa.

La organizacion aplicara métodos apropiados
para la medicion y el seguimiento de los
procesos de realizacion necesarios, para
satisfacer los requisitos del usuario. Estos
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u Mejora

® Acciones preventivas

& Acciones Preventivas

confirmaran la capacidad continua del proceso
de calidad para satisfacer la finalidad del
servicio prevista.

La empresa medird y hara un seguimiento de
las caracteristicas del servicio para verificar
que se cumplan los requisitos que el cliente
requiere para realizar, cada una de las etapas
del proceso de atencion.

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES
LTDA” planificara y proporcionara los
procesos necesarios para la mejora continua,
del sistema de calidad, por medio de politicas
de calidad, objetivos, resultados de las
mediciones, analisis de datos, las acciones
correctivas y preventivas de las mediciones y
las revisiones por parte de la direccion.

La empresa adoptara acciones correctivas
para eliminar las causas de las conformidades,
con el fin de prevenir su reaparicion. Las
acciones correctivas deben ser apropiadas al
impacto de los problemas encontrados.

Las acciones correctivas se definirdn en los
siguientes requisitos:

B |dentificar las no conformidades
(incluyendo las reclamaciones de los clientes)
B Determinar las causas de dichas
reclamaciones

® Evaluar la necesidad de adoptar acciones
correctivas para asegurar  que las
inconformidades no vuelvan a aparecer

B Determinar e implantar las acciones
correctivas necesarias

B Registrar los resultados de las acciones
que se lleven a cabo

B Revisar las acciones correctivas adoptadas

La organizacién debera identificar acciones
preventivas para eliminar las causas
potenciales de las no conformidades, con el fin
de prevenir su ocurrencia. Las acciones
preventivas adoptadas deberan ser apropiadas
al impacto de los problemas potenciales.
“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES
LTDA” definira los siguientes requisitos para
documentar las acciones preventivas:

B |dentificar las inconformidades potenciales
de los clientes y sus causas
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B Determinar y asegurar la implantacion de
las acciones preventivas necesarias

B Registrar los resultados de las acciones
adoptadas

L Revisar
realizadas.

las acciones preventivas

3.3.5. Recursos

3.3.5.1. Recurso Humano: Para establecer el personal administrativo y operativo, de
“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”, se

caracteristicas de cada uno de los servicios, y los aportes patronales y prestaciones

tuvo en cuenta las
sociales, con el fin de reglamentar los sueldos dictaminados por ley.

Cuadro 47. Nomina Mano de Obra Directa

. N° de
Personas a Numero de horas Tlt_ampo personas
Cargo . . estimado
atender por dia dia enel
(Horas)
cargo
ABOGADO 16 8 8 1
PROFESIONAL
(ADMINISTRADOR 16 8 8 1
O CONTADOR)
TECNOLOGO
JURIDICO 16 8 8 1
TOTAL 48 24 3
Cuadro 48. Nomina Mano de Obra Indirecta
Tiempo N°de
Cargo Personas a | Numero de horas estimado personas
atender por dia dia enel
(Horas)
cargo
GERENTE 16 8 8 1
SECRETARIA 32 8 8 1
TOTAL 48 16 2
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3.3.5.2. Recurso Fisico: Para el buen funcionamiento de la futura empresa, ésta,
debe contar con los siguientes recursos, distribuidos por area, asi:

3.3.5.2.1. Recurso Fisico Area de Gerencia y Sala de Juntas. (Cuadro 49)

MESA DE JUNTAS
Especificaciones Generales

e Elaborada en madera (cedro)

e Color a elegir

e Altura: 90 cms,

e Largo 150 cms x 60 cms de ancho.
CANTIDAD: 1

PRECIO: $800.000

SILLAS FIJAS
Especificaciones Generales

. Tapiceria en cordoban color negro
. Estructura en tubo calibre 18

. Estaticas

. Sin elevacion

CANTIDAD: 8

PRECIO: $250.000 c/u.

ESCRITORIO
Especificaciones Generales

o Elaborado en madera (cedro)
e Color a elegir

e Altura: 90 cms, Ancho 70 cms
e Largo 120 cms

CANTIDAD: 1

PRECIO: $750.000

SILLA GIRATORIA
Especificaciones Generales

e Tapiceria en cordoban color negro

e Estructura en tubo cromado calibre 18
e Giratoria

e Con elevacion

CANTIDAD: 1

PRECIO: $450.000
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COMPUTADOR COMPLETO
Especificaciones Generales

e Disco Duro 160 Gb
e Memoria 1.024 Mb

e Monitor TFT 177

e Teclado y mouse inalambrico

CANTIDAD: 1
PRECIO: $2'600.000

IMPRESORA MULTIFUNCIONAL
Especificaciones Generales

e Resolucién optica de 1200 x 1200 dpi
e Impresién Laser
e Escéaner

CANTIDAD: 1
PRECIO: $500.000

TELEFAX
Especificaciones Generales

¢ Funcién manual y automatica
e Marca Panasonic

CANTIDAD: 1
PRECIO: $500.000

MUEBLE COMPUTADOR
Especificaciones Generales

Elaborado en madera (cedro)
Color a elegir

Altura: 180 cms

Ancho: 150 cms

Fondo: 55 cms

e CANTIDAD: 1
PRECIO: $500.000
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MUEBLE ARCHIVADOR
Especificaciones Generales

Elaborada en madera (cedro)
Color a elegir

Altura: 150 cms e |
Ancho: 60cms
Fondo: 80 cms =

CANTIDAD: 1
PRECIO: $400.000

MUEBLE BIBLIOTECA
Especificaciones Generales

Elaborada en madera (cedro)
Color a elegir

Altura: 180 cms

Ancho: 150 cms

Fondo: 50 cms

CANTIDAD: 1
PRECIO: $400.000

3.3.5.2.2. Recurso Fisico Area de Asesorias. (Cuadro 50).

ESCRITORIO
Especificaciones Generales

e Elaborado en madera (cedro)
e Color a elegir

e Altura: 90 cms, Ancho 60 cms
e Largo 120 cms

CANTIDAD: 3

PRECIO: $400.000

SILLA GIRATORIA
Especificaciones Generales

e Tapiceria en cordoban color negro

e Estructura en tubo cromado calibre 18
e Giratoria

e Con elevacion

CANTIDAD: 3

PRECIO: $250.000 c/u
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COMPUTADOR COMPLETO
Especificaciones Generales

e Disco Duro 120 Gb

e Memoria 512 Mb

e Monitor TFT 14”

e Teclado y mouse puerto USB
CANTIDAD: 3

PRECIO: $2'300.000 c/u

SILLA DE ESPERA
Especificaciones Generales

. Tapiceria en cordoban color negro
. Estructura en tubo calibre 18

. Estaticas
. Sin elevacion

CANTIDAD: 6
PRECIO: $150.000 c/u

3.3.5.2.3. Recurso Fisico Area de Recepcioén y Secretaria (Cuadro 51).

ESCRITORIO
Especificaciones Generales

e Elaborado en madera (cedro)
e Color a elegir

e Altura: 90 cms, Ancho 50 cms
e Largo 100 cms

CANTIDAD: 1

PRECIO: $350.000

SILLA GIRATORIA
Especificaciones Generales

e Tapiceria en cordoban color negro

e Estructura en tubo cromado calibre 18
e Giratoria

e Con elevacion

CANTIDAD: 1

PRECIO: $200.000
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COMPUTADOR COMPLETO
Especificaciones Generales

e Disco Duro 80 Gb

e Memoria 256 Mb

e Monitor TFT 14"

e Teclado y mouse puerto USB
CANTIDAD: 1

PRECIO: $2'000.000

SILLA DE ESPERA

Especificaciones Generales

. Tapiceria en cordoban color negro
o Estructura en tubo calibre 18

. Estaticas

. Sin elevacion

CANTIDAD: 4

PRECIO: $150.000

IMPRESORA MULTIFUNCIONAL
Especificaciones Generales

¢ Resolucion optica de 1200 x 1200 dpi
e Impresién Laser
e [Escaner

CANTIDAD: 1
PRECIO: $500.000

TELEFONO
Especificaciones Generales

e Memoria para 20 numeros
e Tablero visualizador

CANTIDAD: 1
PRECIO: $100.000
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MUEBLE ARCHIVADOR
Especificaciones Generales

Elaborada en madera (cedro)
Color a elegir

Altura: 150 cms

Ancho: 60cms

Fondo: 80 cms — |

CANTIDAD: 1
PRECIO: $300.000

3.3.5.2.4. Otros Recursos Fisicos (Cuadro 52).

NEVERA
Especificaciones Generales

e Alto 180 cms
e Ancho 60 cms
e Fondo 60 cms

CANTIDAD: 1
PRECIO: $800.000

CAFETERA
Especificaciones Generales
e Eléctrica

e Vaso de Vidrio

CANTIDAD: 1
PRECIO: $150.000

REGISTRADORA
Especificaciones Generales

e CASIO PCR T-465
e Genera Factura y discrimina IVA

CANTIDAD: 1
PRECIO: $600.000
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DISPENSADOR DE AGUA
Especificaciones Generales

e Soporte en metal
e Color a elegir
e Altura: 140 cms

CANTIDAD: 1
PRECIO: $200.000

PROBADOR DE BILLETES
Especificaciones Generales

e Elaborado en metal
e Con bombillo morado

CANTIDAD: 1
PRECIO: $50.000

EXTINTORES
Especificaciones Generales

e Solkaflan 123
e 10 Libras
e Valvula Progen

CANTIDAD: 2
PRECIO: $300.000 c/u
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3.3.5.2.2. Recurso de Insumos.

Por tratarse de una empresa de prestacion de servicio de asesorias, su principal factor de
utilizacion de insumos queda sujeto al nivel de asesorias y realizacion de documentos
escritos entregados a los clientes que a ella acudan, por tal motivo estos se esgrimieron
por area de trabajo, ya que todas sus areas pueden conjuntamente encargarse de la

prestacién del servicio segun la demanda futura, asi:

Cuadro 53. Insumos

Lista De Materiales Cantidad Unidad C?St? Costo

] Anual unitario total
Area de Gerencia

Papel Tamario Oficio 12 Resma 12.000 144.000
Papel Tamafo Carta 12 Resma 12.000 144.000
Tinta 12 Cartucho 75.000 900.000
CD’s 240 Unidad 600 144.000
Block de Notas 12 Unidad 2.000 24.000
Lapiceros 36 Unidad 1.000 36.000
Total 1’392.000
Area de Asesorias

Papel Tamario Oficio 24 Resma 12.000 288.000
Papel Tamafio Carta 24 Resma 12.000 288.000
Tinta 24 Cartucho 75.000| 1'800.000
CD’s 120 Unidad 600 72.000
Block de Notas 36 Unidad 2.000 72.000
Lapiceros 72 Unidad 1.000 72.000
Total 2°592.000
Area de Secretaria

Papel Tamano Carta 6 Resma 12.000 72.000
Block de Notas 12 Unidad 2.000 24.000
Lapiceros 12 Unidad 1.000 12.000
Total 108.000
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3.3.6. Estudio de Proveedores

Como se comentd anteriormente, por ser una empresa de prestacion de un servicio su
manejo de proveedores queda sujeto a una compra mensual de papeleria que la
secretaria hara segun indicaciones dada por la gerencia de la empresa de acuerdo a la
demanda y necesidades de todas las areas de la empresa y tomando la mejor oferta

encontrada en las papelerias del municipio.

3.3.7. Distribucion de Planta

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” contara con las siguientes areas de

trabajo y su distribucion esta fijado en la figura 20 de la siguiente pagina:

a) Area de Gerencia y Sala de Juntas

Es el sitio donde se fijan las directrices que ha de seguir la futura empresa y el lugar en el
que se presta el servicio de asesorias y elaboracion de documentos a escala empresarial,
p.ej. desarrollo de capacitaciones y otros que después se le prestaran a los clientes
(empresas) que a la futura empresa acudan y ademas sera la sala de junta de socios y
reuniones de empleados para fijar politicas y metas de la empresa y de los servicios que

alli se presten.

b) Area de Asesorias

Aqui se presta el servicio en forma amplia y general de asesorias y elaboracion de
documentos tanto a personas Naturales y Establecimientos de Comercio en materia
Juridica, Empresarial, Contable y Bancaria, es el area de mayor afluencia y atencion de

personas en el dia.

c) Area de Secretaria y Sala de espera
En este lugar se realiza la recepcion de los clientes del centro, cuenta con la sala de
espera y la cafeteria; con escritorio y su respectivo computador propios, ademas de

nevera, cafetera, dispensador de agua, etc.

d) Banho
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Figura 20. Plano 6 Area Fisica del Centro de Asesorias
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3.3.8. Logistica de Distribucion

Asi mismo la figura 20 muestra la forma de organizacion de la empresa teniendo en
cuenta que el Area que maneja mas servicios es donde estan ubicados los profesionales
o area de asesorias; con excepcién del Area de recepcion que es donde convergen los
usuarios para luego acceder a los diferentes servicios de asesoria, estos movimientos

estan distribuidos de la siguiente manera:

X Area de Secretaria y Sala de espera: dividida en los colores azul (—) para los
clientes usuarios que llegan a solicitar informacion sobre el procedimiento para la
utilizacion del servicio de cualquier tipo de asesorias, naranja ( ) para los usuarios que
van a utilizar el servicio y permanecen en la sala de espera para ser atendidos, y si
desean pueden disponer de los beneficios de la cafeteria que esta indicado con el color
verde (—») que es donde se encuentra la nevera, el dispensador de agua y la cafetera,
para ser mas agradable su espera. Las flechas en la figura muestran que el cliente al
llegar al centro tiene diferentes opciones para iniciar el proceso del servicio de asesoria
que va a utilizar; reconocida con el color rojo (—») puede estar dirigida hacia dos areas,
hacia las asesorias sencillas atendidas por los profesionales y hacia la gerencia para una
atencién mas personalizada, que deba manejarse por dicha area o que el cliente solicite
su atencion confidencialmente.

X Area de Asesorias: en tres posibilidades, la primera radica en la seccién para la
elaboracion de documentos (Derechos de Peticion y Acciones de Tutela) indicado con el
color violeta (—»), la segunda que hace referencia a todas las consultas que tengan que
ver con la legislacion colombiana demarcado con el color amarillo( ) y las asesorias
empresariales se diferencia con las demas debido a que la flecha esta en color café (—)
y su respectivo bafio (—).

X Area de Gerencia y Sala de Juntas: Identificada con el color azul claro (—*)
determina la seccion para la atencion preferencial o personalizada de clientes, tanto
internos como externos, y su paso hacia las diferentes reuniones de socios y/o empleados

de la futura empresa y su respectivo bafio(—).
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3.4. CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Se determino el tamafo del proyecto teniendo en cuenta el tamano del mercado, la
capacidad financiera, la disponibilidad de recurso y la mano de obra, concluyendo que la
futura empresa en el municipio de Malaga estara determinado como una pequefia
empresa debido a dos limitantes, la primera esta relacionada con el tamafio del mercado
el cual tiene una poblacion preestablecida pero incierta a la hora de utilizar este servicio y
en segundo lugar la capacidad financiera debido a la ausencia de capital lo que implica la
consecucion del mismo por intermedio de terceros; en cuanto a los otros dos factores los
recursos se pueden conseguir tanto en el mercado local como en el mercado nacional no
existiendo ausencia de estos que limiten el proyecto o con la ampliacion de socios que a

ella decidan ingresar.

Se establecio la capacidad del proyecto; teniendo en cuenta principalmente la limitante del
mercado y los resultados arrojados en el estudio de demanda, en este punto se determino
la capacidad disefiada, la capacidad instalada y |la capacidad utilizada, teniendo en cuenta
este resultado se determino la cantidad de recursos humano adecuado para el tamafo,
iniciando con 3 personas para la atencion de los servicios de asesorias; con miras a
crecer a 3 tecndlogos juridicos y 2 abogados en el mediano plazo, los cuales necesitan
tener su propio equipo de computacién para cumplir con sus funciones, ya que es el

servicio con mas proyeccion de crecimiento.

Conociendo el tamafio se realizo un estudio para conocer la localizacién del local para la
empresa mediante el método cualitativo por puntos, teniendo en cuenta factores que
ayudan a que la empresa se desempefie en condiciones 6ptimas y mantenga un flujo de
clientes adecuado; en esta evaluacion se tuvo en cuenta locales nuevos en los recientes
centros comerciales de la calle 13 y la zona rosa llegando a la conclusiéon que en este
ultimo se encuentra el adecuado, ya que esta bastante cerca de la competencia, cuenta
con los servicios publicos necesarios y tiene la infraestructura fisica mas nueva, lo cual es
lo ideal para el funcionamiento de la futura empresa; encontrado el sitio adecuado se
soluciona la barrera de ubicacion y se procede a determinar los servicios teniendo en

cuenta las dimensiones del sitio.
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Basados en los anteriores puntos se procede a hacer la Ingenieria del proyecto iniciando
con una descripciéon completa de los servicios estableciendo los diagramas de procesos
con el fin de tener claro los procedimientos y los tiempos de cada uno de los mismos, este
estudio es fundamental para determinar las necesidades de recursos de muebles,

enseres y equipo de oficina asi como los insumos que en todas su areas se requieren.

Una vez estipulado todo lo referente a la parte técnica se proceden a ubicar, estos
recursos en el area establecida como 6ptima para poner en funcionamiento la empresa,
llegando a la conclusidon que en el sitio existe el espacio adecuado para instalar los
equipos y presenta las dimensiones adecuadas al crecimiento del proyecto; por esto y por
los datos arrojados en los analisis anteriores se establece que la implantacion técnica del

proyecto no representa ningun inconveniente que pueda estropear la viabilidad del mismo.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1. FORMA DE CONSTITUCION
4.1.1. Tipo de sociedad

Cuadro 54. Tipo De Sociedad Comercial

Clase de Sociedad iLimitada \
“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”
Minimo dos (2); maximo veinticinco (25).

1. “Juan Carlos Vega Cristancho”
2. Otro (Por definir en el momento de la puesta en
marcha del proyecto

Nombre de los
Socios

Estara dividido en cuotas o partes iguales y cada uno de los
socios aportara un numero de acciones cuyo valor de cada
. una sera de $100.000 y deberan ser pagados en su totalidad
Capital - : P
al momento de constituir la sociedad, asi mismo como al
momento de solemnizar cualquier aumento o cambio
estatutario.

Para el caso de las sociedades con menos de 10
empleados o0 menos de 500 SMLMV de patrimonio se
elaboran sus estatutos, se autentican en notaria las firmas
de los socios, y junto con la aceptacion de cargos se paga la

Como se Constituye [poleta fiscal en el Banco Agrario y luego se cancelan los
respectivos derechos mercantiles en Camara de Comercio
para su inscripcion, entidad que a la vez también se encarga
de hacer la respectiva inscripcion en la Direccion de
Impuestos y Aduana Nacionales (DIAN).

El que se pacte en sus estatutos.

La representacion de la sociedad y administracion de los
negocios sociales corresponde a todos y cada uno de los
Administracion socios. La Junta de socios podra delegar la representacion y
la administracion de la sociedad en un gerente,
estableciendo de manera clara y precisa sus atribuciones.




Cada socio responde hasta por el valor de su aporte, pero es
posible pactar para todos o algunos de los socios una

Responsabilidad responsabilidad mayor, prestaciones accesorias o garantias
suplementarias, expresando su naturaleza, cuantia, duracion
y modalidades.

Aparte de los causales generales de disolucion, articulo 218

del Codigo de Comercio (ver Anexo D), este tipo de sociedad
prevé dos especiales, consistentes en:
1. Perdidas que reduzcan el capital por debajo del
cincuenta por ciento (50%).
2. Incremento del numero de socios a mas de
veinticinco (25).

Disolucioén

Fuente: Guia Legis para la Pequefia Empresa, Bogota 2004 Legis Editores S.A. 92 edicion.

4.1.2. Procedimiento

4.1.2.1. Estatutos

La constituciéon de la presente empresa estara sujeta y se regira bajo los estatutos que se
creen para la futura empresa y que para mayor apoyo del presente proyecto se
elaboraran conjuntamente con el nuevo socio de la futura empresa y quedaran sujetos a
acomodamiento de acuerdo a la puesta en marcha del proyecto y su entrada en

funcionamiento.

4.2. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1. Vision

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”, se consolidara en el afio 2012
como la mas importante y preferida empresa de este tipo en el municipio y la regién, con
atractivos servicios de asesorias y buscara alianza con los mejores profesionales de las
diferentes areas de trabajo de la empresa para brindarle al cliente un servicio novedoso y
con altos niveles de valor agregado, que satisfagan las necesidades que requiere el
mercado, y que busque a través de la excelencia en el servicio una garantia de

honestidad, lealtad, eficiencia y eficacia que cumpla con los requerimientos ofrecidos por
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el entorno, para llegar al cumplimiento de las normas de calidad regional y nacional y
alcanzar la competitividad y estabilidad en el mercado.

Una vez cumplido el proceso de posicionamiento en el mercado en el afo 2013,
“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”, iniciara un proceso de expansion
tanto de servicios como de mercados, con el fin de diversificarla y hacerla crecer en el

ambito nacional.

4.2.2. Misién

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” es una organizacion orientada al
desarrollo de las perspectivas que los clientes buscan en el servicio de las asesorias que
esta en capacidad de ofrecer, a través de la incorporacién de valores agregados a las
mismas Yy la disponibilidad de un servicio de facil acceso por la comodidad de sus precios
en donde cada cliente se integre con sus politicas y su forma de trabajo a través de
orientacion profesional hacia la busqueda de altos niveles de productividad tanto en los

clientes como en la empresa misma.

“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA” esta comprometido con un servicio
especializado en cada area en donde el cliente lo requiera y se centrara en la atencién y
la comodidad del usuario, brindando de esta manera un ambiente que contribuya a la

productividad y calidad de vida de las personas, empresas y la region.

4.2.3. Objetivos

X Lograr a través de los nuevos productos de valor agregado en el servicio de
asesorias, un incremento del 10% en ventas para el afio 2010 en el mercado en el nivel
local.

X Realizar para el afio 2013, una expansion de la empresa en diferentes zonas de la
Provincia de Garcia Rovira, para el crecimiento y la consolidaciéon de la nueva empresa
en el mercado.

X Realizar cada ano evaluaciones y encuestas a nuestros clientes para determinar la

efectividad y satisfaccion en el servicio.
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X Determinar cada semestre metas a los trabajadores y establecer parametros de
crecimiento en funcién de la calidad del trabajo, para obtener resultados basados en la
productividad y el rendimiento.

< Buscar alianzar con sectores tecnoldgicos y nuevos profesionales, para competir
en el mercado con equipos y servicios basados en principios de calidad y nuevas
tecnologias, para entregarle al cliente opciones que satisfagan sus necesidades de

servicio.

4.2.4. Politicas

X Se fomentara que todos los integrantes de la empresa, participen activamente en
los programas de calidad y servicio al cliente para formar un desarrollo integral de cultura
organizacional dirigida al usuario.

X Se buscara afianzar la gestidbn en servicios y asesorias, que identifiquen a la
empresa como una entidad eficiente, eficaz, innovadora y competitiva

<> Se fortaleceran alianzas con sectores productivos y grupos de profesionales, que
permitan ofrecer un servicio basado en la calidad y en la innovacion.

<> Planear y establecer convenios para concretar asesorias con programas de
formacién en recursos humanos y en nuevas tendencias en el ramo de las consultorias y
al igual que la normatividad y legislacion que vayan apareciendo.

<> La cartera estara determinada en pago de contado aunque en algunos casos se
puede hacer ciertas excepciones, que no superen el 10% de las ventas y los 30 dias,
después de la venta del servicio.

<> La reserva legal estara determinada como minimo en un 10% hasta un maximo de
un 90% dependiendo de los requerimientos de liquidez y de reinversién que necesite la
empresa y que estipulen sus estatutos.

< La liquidacion de depreciables estara determinada en un 20% del valor comercial

de compra, maximo a los 10 afios de trabajo.
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4.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1. Organigrama

JUNTA DE SOCIOS

GERENTE
PROFESIONAL
(ADMINISTRACION O ABOGADO
CONTADOR PUBLICO)
TECNOLOGO
SECRETARIA JURIDICO

Figura 213. Organigrama“JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”

4.3.2. Descripcion y Perfil de Cargos

Descripcion de cargos se implanté un sistema de manual de funciones que se presentara
segun las especificaciones de cada cargo, nivel de estudios y otras variables desglosadas
a continuacion.

4.3.2.1. Manual de Cargos y Funciones

Estructura de la Informacion

Este documento contiene la informacién total de la descripcion de los cargos de la
empresa “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”.
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Definicion.
El Manual de Cargos y Funciones es fundamental para cada empleado, para definir
funciones y responsabilidades de modo que se apropie de ellas, para contribuir con

calidad en los servicios sin tener confusiones a la hora de realizar sus labores y evitar

conflictos interpersonales que se veran reflejados en el servicio al cliente.

Objetivo

Lograr la mayor capacidad productiva de los trabajadores, garantizando la calidad en sus

labores y por ende calidad en el servicio.

Plan De Actividades

< Designacion de cargos
< Distribucion de funciones
< Asesoramiento acerca del disefio del manual de funciones

Instructivo del Manual

Este manual es de uso exclusivo de cada uno de los empleados, vinculados a la empresa;
se entrega a todos y cada uno de para adaptacion a las funciones correspondientes a su
cargo, para que tengan conocimiento de las tareas que deben desempefiar y los

indicadores de gestion que deben cumplir permanentemente.

Codificacion de los Cargos

La codificacion se realiza con el fin de llevar un control estricto, sobre los cargos
existentes y lo que se creara mas adelante.

Para la codificacion se tiene en cuenta el area a la que pertenece y los digitos para cada
cargo; en la identificacion del area se utiliza PA para el personal administrativa, PO para
el personal operativo.
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Cuadro 55. Manual de Funciones Gerente General

MANUAL DE

GERENTE GENERAL FUNCIONES

MISION DEL CARGO

Orientar y proyectar el desarrollo de la empresa, buscando el logro de los objetivos
indicados por la Junta de Socios, asegurando que los procesos definidos se cumplan
oportuna y eficientemente

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

a Prestacion de Servicios

u Gestion de Nomina

u Gestion de Talento Humano
a Gestion Administrativa

a Gestion Comercial

u Gestion Contable

u Gestion de Operaciones

INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR

[ Insumos / Recursos I Proveedor |
[ Utiles y Papeleria || Gerencia |
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia |
| Recursos Tecnolégicos Software || Gerencia |
[ Recursos Tecnoldgicos Hardware || Gerencia |

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE
GENERAL

Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacién Pagina:
JUAN CARLOS VEGA C. || Fecha: 01/06/07 1de3

163




MANUAL DE

GERENTE GENERAL FUNCIONES

RESPONSABILIDADES BASICAS

1 Asegurar la idoneidad del personal, mediante una adecuada seleccién y
capacitacion, en coordinacion con la Junta de Socios.
2 || Planear estratégicamente la gestion general de la empresa.
3 Realizar el seguimiento y control de los procesos bajo su responsabilidad, asi
como los de todos y cada uno de los diferentes puestos de trabajo.
4 || Operativizar y ejecutar las politicas asignadas por la Junta de Socios.
5 Coordinar las areas a su cargo y en general todas y cada una de las demas
areas de la empresa.
6 Propender por el mantenimiento de un adecuado clima organizacional en
coordinacion con la Junta de Socios.
7 Desarrollar la cultura de servicio que deben asumir los funcionarios de la
empresa.
8 ||Procurar y administrar los recursos fisicos de propiedad de la empresa.
9 Procurar y administrar los recursos financieros en coordinacién con la Junta de
Socios.
10 Dar orientacion clara a los funcionarios en cuanto a metas e indicadores
asignados por la Gerencia y Junta de Socios.
11 || Velar por la entrega oportuna de informacién solicitada por la Junta de Socios.
12 Velar por el mejoramiento continuo de todos los procesos con el fin de apoyar la
Gestion de la Calidad Total de le empresa.
13
Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:

JUAN CARLOS VEGA C. || Fecha: 01/06/07 2de3
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GERENTE GENERAL

MANUAL DE
FUNCIONES

COMPETENCIAS TECNICAS Y/O PROFESIONALES

NIVEL EDUCATIVO

Profesional con conocimientos en el area
administrativa

HABILIDADES

Liderazgo

Trabajo en equipo
Capacidad de comunicacion
Buena Presentacion

Alto poder de resolucion
Trabajo bajo presion
Manejo de grupos
Organizacioén

CONOCIMIENTOS

Conocimientos sobre legislacion colombiana

ESPECIFICOS
EXPERIENCIA Minimo dos (2) afios en cargo de coordinacién
COMPETENCIAS BASICAS
| COMPETENCIA/ NIVEL i ALTA || MEDIA || BAJA |
[AUTOCONTROL I X | I |
[PRODUCTIVIAD Il X | [l |
[FLEXIBILIDAD Il X | [l |
[INNOVACION Il X | || |
[PLANEACION I X || I |
[CAPACIDAD DE APRENDIZAJE I X | I |
[FACILIDAD DE COMUNICACION Il X | I |
[CAPACIDAD DE ANALISIS I X | I |
[ORGANIZACION || X | I |
[SEGUIMIENTO I X | (| |
[Uso EFECTIVO DEL TIEMPO I X | I |
Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacién Pagina:
JUAN CARLOS VEGA C. || Fecha: 01/06/07 3de3
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Cuadro 56. Manual de Funciones Abogado

ABOGADO

MANUAL DE
FUNCIONES

MISION DEL CARGO

reglamentacion actual.

Asesorar, orientar y dar solucion a los diferentes temas juridico-legales, de acuerdo
con la normatividad vigente, para defender los interese de los clientes que acudan a la
empresa asi como asegurar que las decisiones y actos de la esta se ajusten a la

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

a Prestacion de Servicios

a Gestion Administrativa (soporte)
a Gestion de Nomina (soporte)

u Gestion Juridica

INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR

| Insumos / Recursos I Proveedor |
[ Utiles y Papeleria || Gerencia |
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia |
[ Recursos Tecnoldgicos Software || Gerencia |
[ Recursos Tecnolégicos Hardware || Gerencia |

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE

ABOGADO
Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
JUAN CARLOS VEGA C. || Fecha: 01/06/07 1de 3
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MANUAL DE

ABOGADO FUNCIONES

RESPONSABILIDADES BASICAS

Asesorar, orientar y preparar respuestas para atender los diferentes procesos
1 ||legales de los clientes que a la empresa lleguen con relacion a los asuntos o
actos juridicos que consulten.
2 Atender consultas verbales de los diferentes clientes que consulten en la
empresa en los asuntos juridicos de su importancia.
3 Dar orientacién clara a los clientes, tanto internos como externos, en cuanto a
temas y asesorias juridicas que estos consulten.
4 Atender recobros y demas procesos ejecutivos que los clientes soliciten a la
empresa, mediante autorizacidén de representacion, ya sea el caso.
5 Mantener actualizado el archivo de normas de la empresa y la base de datos de
procesos juridicos.
6 Elaborar y revisar los distintos documentos que requieran los clientes que
correspondan a la naturaleza de su cargo.
7 ||Realizar el seguimiento y control de los procesos bajo su responsabilidad.
8 || Preparar informes y respuestas sobre los diferentes asuntos juridicos de su area
9 Controlar los libros de procesos y mantener actualizados los archivos y bases
de datos que se manejan en su area.
10 || Entrega oportuna de informes solicitados por la Gerencia y Junta de Socios.
11 || Velar por el mejoramiento continuo de todos los procesos a su cargo con el fin
de apoyar el proceso de calidad conjunto de la empresa.
12 Asesorar, preparar respuestas y atender los diferentes procesos legales de la
empresa en los asuntos o actos juridicos que desarrolle.
13 || Las demas funciones asignadas por el jefe inmediato, propias de su cargo.
Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacién Pagina:

JUAN CARLOS VEGA C. Fecha: 01/06/07 2de3
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ABOGADO

MANUAL DE
FUNCIONES

COMPETENCIAS TECNICAS Y/O PROFESIONALES

NIVEL EDUCATIVO

legislacion colombiana.

Profesional con conocimientos en el area de la

HABILIDADES

Buena Presentacion
Dinamico y recursivo

Liderazgo

Capacidad para trabajar bajo presion

Ordenado en el desempeiio de sus funciones
Capacidad para trabajar en equipo
Capacidad de comunicacion
Capacidad de analisis

CONOCIMIENTOS

Conocimientos de Word y Office

ESPECIFICOS
EXPERIENCIA rosponsabiidatios dentro éreas simlares
COMPETENCIAS BASICAS
| COMPETENCIA/ NIVEL 1 ALTA || MEDIA || BAJA |
[AUTOCONTROL I X | || |
[PRODUCTIVIAD 1| X | || |
[FLEXIBILIDAD Il X | (| |
[INNOVACION I X | Il |
[PLANEACION | X | | |
[CAPACIDAD DE APRENDIZAJE I X | I |
[FACILIDAD DE COMUNICACION Il X | I |
[CAPACIDAD DE ANALISIS I X | I |
[ORGANIZACION I X || I |
[SEGUIMIENTO I X | Il |
[USO EFECTIVO DEL TIEMPO I X | I |
Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
JUAN CARLOS VEGA C. || Fecha: 01/06/07 3de3
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Cuadro 57. Manual de Funciones Profesional en Administracion o Contaduria
Publica

PROFESIONAL EN
ADMINISTRACION O
CONTADURIA PUBLICA

MANUAL DE
FUNCIONES

MISION DEL CARGO

Llevar a cabo con eficiencia y oportunidad la orientacion de clientes que a la empresa
lleguen en busca de asesoria en materia empresarial buscando el éptimo desarrollo de
herramientas que satisfagan las necesidades del cliente.

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

a Prestacion de Servicios

a Gestidon Administrativa (soporte)
a Gestion Comercial (soporte)

u Gestion Contable (soporte)

a Gestion de Operaciones

INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR

| Insumos / Recursos I Proveedor |
[ Utiles y Papeleria || Gerencia |
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia |
[ Recursos Tecnoldgicos Software || Gerencia |
[ Recursos Tecnolégicos Hardware || Gerencia |

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE

ADMINISTRADOR O
CONTADOR PUBLICO

Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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PROFESIONAL EN
ADMINISTRACION O
CONTADURIA PUBLICA

MANUAL DE
FUNCIONES

RESPONSABILIDADES BASICAS

1 Asegurar la prestacion optima de asesorias empresariales a todas aquellas
personas naturales y juridicas que acudan buscando este servicio
2 Recepcionar y archivar la documentacion que los clientes aporten en el
desarrollo de las diferentes asesorias que se le brinden.
Organizar las diferentes actividades para el desarrollo de la prestacién de
3 capacitaciones empresariales e investigacion de mercados.
4 Gestionar el proceso de seleccién y contratacion de personal para la prestacion
de los servicios que se ofrezcan y que requieran de personal adicional.
5 || Realizar el seguimiento y control de los procesos bajo su responsabilidad.
6 Preparar informes y respuestas sobre los diferentes procesos de su area y
cargo.
7 Controlar los libros de registro de asesorias que se presten y mantener
actualizados los archivos y bases de datos que se manejan en su area.
8 || Procurar y administrar los recursos fisicos de propiedad de la empresa.
9 Elaborar y revisar los distintos documentos que requieran los clientes que
correspondan a la naturaleza de su cargo.
10 || Realizar el seguimiento y control de los procesos bajo su responsabilidad.
1 Velar por la entrega oportuna de informes solicitado por la Gerencia y Junta de
Socios.
12 Velar por el mejoramiento continuo de todos los procesos a su cargo con el fin
de apoyar el proceso de calidad conjunto de la empresa.
13 || Las demas funciones asignadas por el jefe inmediato, propias de su cargo.
Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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PROFESIONAL EN
ADMINISTRACION O
CONTADURIA PUBLICA

MANUAL DE
FUNCIONES

COMPETENCIAS TECNICAS Y/O PROFESIONALES

NIVEL EDUCATIVO

afines a la gestion administrativa.

Profesional en Administracién de Empresas, Ingenieria
Industria, Economia, Contaduria Publica o carreras

HABILIDADES

Capacidad para trabajar en equipo
Capacidad de comunicacion
Capacidad de analisis

Buena Presentacion

Dinamico y recursivo

Capacidad para trabajar bajo presion
Liderazgo

Ordenado en el desempefio de sus funciones

CONOCIMIENTOS

Manejo de Windows y Office

ESPECIFICOS
| EXPERIENCIA || Minimo dos (2) afios en cargo de coordinacion |
COMPETENCIAS BASICAS
| COMPETENCIA/ NIVEL [ ALTA [l MEDIA || BAJA |
[AUTOCONTROL || X | || |
[PRODUCTIVIAD I X | (| |
[FLEXIBILIDAD || X I I |
[INNOVACION I X | I |
[PLANEACION Il X | [l |
[CAPACIDAD DE APRENDIZAJE Il X | Il |
[FACILIDAD DE COMUNICACION I X | I |
[CAPACIDAD DE ANALISIS I X | I |
[ORGANIZACION I X | I |
[SEGUIMIENTO Il X | [l |
[USO EFECTIVO DEL TIEMPO I X | I |
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Cuadro 58. Manual de Funciones Tecnélogo Juridico

TECNQ'LOGO MANUAL DE
JURIDICO FUNCIONES

MISION DEL CARGO

Asesorar, orientar y dar solucion a los diferentes temas juridico-legales, de acuerdo
con la normatividad vigente, especialmente elaboracion de derechos de peticion y
acciones de tutela de clientes que acudan a la empresa asi como asegurar que los
mismos se ajusten a la reglamentacién actual.

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

u Prestacion de Servicios
g Administrativos
a Operaciones

INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR

Insumos / Recursos Proveedor
[ Utiles y Papeleria || Gerencia |
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia |
[ Recursos Tecnoldgicos Software || Gerencia |
[ Recursos Tecnolégicos Hardware || Gerencia |
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
GERENTE
[
ABOGADO
[
TECNOLOGO
JURIDICO
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TECNQ'LOGO MANUAL DE
JURIDICO FUNCIONES

RESPONSABILIDADES BASICAS

Asesorar, orientar y preparar documentos para atender los diferentes
1 requerimientos legales de los clientes que a la empresa acudan con relacién a
los asuntos o actos juridicos que consulten, especialmente derechos de peticion
y acciones de tutela.
2 Atender consultas verbales de los diferentes clientes que consulten en la
empresa en los asuntos juridicos de su importancia.
3 Dar orientacion clara a los clientes, en cuanto a temas y asesorias juridicas que
estos consulten y que sean de su capacidad resolutiva.
Atender recobros y demas procesos ejecutivos que los clientes soliciten a la
4 ||empresa, mediante autorizacion de representacion, siempre y cuando sean de
minima cuantia, por la naturaleza de su cargo.
5 Mantener actualizado el archivo de su area y la base de datos de documentos
juridicos elaborados de su puesto de trabajo.
6 || Realizar el seguimiento y control de los procesos bajo su responsabilidad.
7 || Preparar informes y respuestas sobre los diferentes asuntos juridicos de su area
8 Controlar los libros de procesos y mantener actualizados los archivos y bases
de datos que se manejan en su area.
9 || Entrega oportuna de informes solicitados por la Gerencia y Junta de Socios.
10 || Velar por el mejoramiento continuo de todos los procesos a su cargo con el fin
de apoyar el proceso de calidad conjunto de la empresa.
1 Asesorar, preparar respuestas y atender los diferentes procesos legales de la
empresa en los asuntos o actos juridicos que desarrolle.
12 || Las demas funciones asignadas por el jefe inmediato, propias de su cargo.
Aprobado: || Revisado: Elaborado: Actualizacion Pagina:
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TECNOLOGO
JURIDICO

MANUAL DE
FUNCIONES

COMPETENCIAS TECNICAS Y/O PROFESIONALES

NIVEL EDUCATIVO

legislacién colombiana

Tecnologo Juridico con conocimientos amplios en

HABILIDADES

Trabajo en equipo

Buena Presentacion
Trabajo bajo presién

demas
e Organizacion

Facilidad de comunicacion

Capacidad de concentracion
Capacidad de interactuar y relacionarse con los

CONOCIMIENTOS

Conocimiento amplio sobre legislacién colombiana

ESPECIFICOS
EXPERIENCIA Minimo un (1) afios en su profesion.
COMPETENCIAS BASICAS
COMPETENCIA/ NIVEL ALTA MEDIA BAJA
[AUTOCONTROL || X | I |
[PRODUCTIVIAD I X | (| |
[FLEXIBILIDAD Il | X [l |
[INNOVACION Il X | I |
[PLANEACION 1| X I I |
[CAPACIDAD DE APRENDIZAJE I X | Il |
[FACILIDAD DE COMUNICACION Il X | I |
[CAPACIDAD DE ANALISIS I X | I |
[ORGANIZACION 1| X I I |
[SEGUIMIENTO I X | (| |
[UsO EFECTIVO DEL TIEMPO I X | I |
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SECRETARIA

MANUAL DE
FUNCIONES

MISION DEL CARGO

Cumplir con la eficiencia y oportunidad en los procesos de buen trato y momentos de
la verdad que los clientes tengan con la empresa, asi como proyectar la pulcritud en
sus instalaciones para el buen desarrollo de las actividades de sus funcionarios y
normal ejercicio de esta.

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

u Prestacion de Servicios
g Administrativa
u Operativa

INSUMOS Y RECURSOS REQUERIDOS Y SU PROOVEDOR

Insumos / Recursos Proveedor
[ Utiles, Libros y Papeleria Preimpresa || Gerencia |
[ Puesto de Trabajo (Escritorio — Silla) || Gerencia |
[ Recursos Tecnoldgicos Software || Gerencia |
[ Recursos Tecnoldégicos Hardware || Gerencia |

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE
I
| |
ABOGADO ADMINISTRADOR O
CONTADOR PUBLICO
|
[
SECRETARIA
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MANUAL DE

SECRETARIA FUNCIONES

RESPONSABILIDADES BASICAS

1 Asegurar el buen trato y amabilidad que debe brindarsele al cliente en el primer
contacto que tenga con la empresa.
2 Asegurar el correcto direccionamiento de los clientes hacia el profesional
indicado para la prestacion directa del servicio que este busca.
3 || Recepcionar, direccionar y archivar la documentacion que llegue a la empresa
4 Manejar correspondencia enviada y recibida, asi como la organizacion del
archivo para mantener la documentacion.
5 Codificar, registrar, cobrar y archivar correctamente las facturas de venta, los
comprobantes de egreso e ingreso de la empresa.
6 Propender por el mantenimiento adecuado de las instalaciones, siempre con
niveles altos de pulcritud asi como el manejo éptimo de la cafeteria.
5 Mantener actualizado el archivo de su area y la base de datos de documentos
de su puesto de trabajo.
6 || Realizar el seguimiento y control de los procesos bajo su responsabilidad.
7 ||Preparar informes y respuestas sobre los diferentes asuntos de su area
9 || Entrega oportuna de informes solicitados por la Gerencia y Junta de Socios.
10 || Velar por el mejoramiento continuo de todos los procesos a su cargo con el fin
de apoyar el proceso de calidad conjunto de la empresa.
1 Asesorar, preparar y atender los diferentes eventos de la empresa en los
asuntos administrativos que desarrolle.
12 || Las demas funciones asignadas por el jefe inmediato, propias de su cargo.
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SECRETARIA

MANUAL DE
FUNCIONES

COMPETENCIAS TECNICAS Y/O PROFESIONALES

NIVEL EDUCATIVO

Bachiller Académico con estudios técnicos o
tecnoldgicos en el area contable o administrativa

HABILIDADES

demas
e Organizacion

Trabajo en equipo
Facilidad de comunicacion

Buena Presentacion

Trabajo bajo presién

Capacidad de concentracion

Capacidad de interactuar y relacionarse con los

CONOCIMIENTOS

electroénica.

Dominio de Windows y Office, especialmente hoja

ESPECIFICOS Conocimiento de la codificacién y registro de todas las
operaciones contables
EXPERIENCIA Minimo dos (2) afios en cargo similares
COMPETENCIAS BASICAS

| COMPETENCIA/ NIVEL [ ALTA [l MEDIA || BAJA |
[AUTOCONTROL || X | || |
[PRODUCTIVIAD I X | | |
[FLEXIBILIDAD Il N x|l |
[INNOVACION I X | | |
[PLANEACION || X I I |
[CAPACIDAD DE APRENDIZAJE I X | | |
[FACILIDAD DE COMUNICACION I X | | |
[CAPACIDAD DE ANALISIS I X | I |
[ORGANIZACION I X | I |
[SEGUIMIENTO Il X | || |
[USO EFECTIVO DEL TIEMPO I X | | |
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4.3.3. Asignacioén Salarial

En ella se tuvieron aspectos como el nivel de estudios, los requisitos del cargo, los
indicadores de gestion a llevar y basados en las ofertas existentes en el mercado y
normatividad vigentes sobre salario minimo legal; ademas se tendran en cuenta los
siguientes indicadores de ineludible cumplimiento por parte del empleador a las diferentes

entidades y sistemas del estado:

s Aportes Seguridad Social. Equivalente a la Administradora de Fondos de
Pensiones (AFP[IVM]) 11.625%, Entidad Promotora de Salud (EPS[EGM]) 8,5% vy
Administradora de Riesgos Profesionales (ARP[ATEP]) 0.522%; para un total del
20,647%.

% Aportes Parafiscales. Equivalente a Caja de Compensacion Familiar (CCF) 4%,
Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) 3% y Servicio Nacional de

Aprendizaje (SENA) 2%; para un total del 9%.

+ Costos Prestaciones Sociales. Cesantias (8.33%), Intereses sobre Cesantias
(1%), Prima de servicios (8.33%) y Prima de Vacaciones (4.16%).

4.3.3.1. Asignacién Salarial Mano de Obra Directa

Cuadro 60. Estructura Salarial Mano de Obra Directa

APORTES PATRONALES Y PRESTACIONES SOCIALES
. Aportes Aportes .
Personal '\7 arl‘arlol Seguridad Parafiscales ?::igalzlso?;?
Operativo e ($s)“a Social (%) (%) o
20,647% 9% 21,82%
ABOGADO 1’500.000 309.705 135.000 327.300
PROFESIONAL
(CONTAB. O 1'200.000 247.764 108.000 261.840
ADMON.)
TECNOLOGO
JURIDICO 800.000 165.176 72.000 174.560
TOTAL 3'500.000 722.645 315.000 763.700
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4.3.3.2.

Asignacion Salarial Mano de Obra Indirecta

Cuadro 61. Estructura Salarial de la Mano de Obra Indirecta

APORTES PATRONALES Y PRESTACIONES SOCIALES

S . S»:pﬁ:itg: d Aportes Prestaciones
Persor.\al alario guri Parafiscales Sociales
Operativo Mensual Social
28,522% 9% 21,82%
GERENTE 2’000.000 570.440 180.000 436.400
SECRETARIA 500.000 142.610 45.000 109.100
TOTAL 2°500.000 713.050 225.000 545.500
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.2. INVERSIONES

5.1.1. Inversioén Fija

Se asumen todas las compras de elementos indispensables para poner en

funcionamiento el proyecto, clarificando cuales son las necesidades iniciales de capital.

5.1.1.1. Terreno. La necesidad de terreno no esta incluida en el proyecto ya que esto
implicaria una inversion de gran magnitud y no se considera pertinente hacerla con la
puesta en marcha del proyecto pero no se descarta del todo ya que en el largo plazo es
una necesidad de la empresa si su gran dinamismo y crecimiento lo requieren para la

construccién de un edificio que proyecte la futura demanda y oferta del mercado.

5.1.1.2. Construccién y adecuacién. Ya determinada la localizacion de la futura
empresa, se ha establecido la necesidad de hacer adecuaciones, las cuales consisten en
la creacidon de una oficina para el gerente con su respectiva sala de juntas, area de
asesorias y una oficina de recepcion (linea de frente o primer contacto), esto mediante el
sistema de modulares, asi mismo el local hace falta ponerlo a punto en cuanto a pintura y

adecuaciones optimas incluido su bano.

Cuadro 62. Presupuesto de Construccion y Adecuacion

Cc;r;set:::giig: y %naeq:?:g Valor unitario Total
Modulares 20 160.000 3.200.000
Pintura 100 9.000 900.000
Acabados del bafio 1 200.000 200.000

Total 4.300.000




5.1.1.3. Muebles, Enseres y Equipo de Oficina

Comprende las inversiones necesarias para la prestacion del servicio, asi como los
equipos correspondientes a los servicios complementarios, y los demas necesarios para
el buen funcionamiento de la empresa, también trata de la dotacion de sillas, mesas y
estanterias en la oficina, y el area de espera necesarias para el buen desempefio de la
futura empresa asi como todo el equipo de oficina: computadores, impresoras, fax,
teléfono, etc.; estos articulos se cotizaron en la carpinteria de Oscar Orlando Ayala en el
municipio de Malaga, Almacén Exito en la ciudad de Bucaramanga y Compugreiff

ubicado en el Centro Comercial de Alta Tecnologia en la ciudad de Bogota.

Cuadro 63. Presupuesto de Muebles, Enseres y Equipo de Oficina

N° Descripcion Cantidad | Valor Unitario || Valor Total
P (Unidades) Pesos ($) Pesos ($)

Area De Gerencia y Juntas

1 | Sillas Fijas 8 250.000 2°000.000
2 | Mesa de Juntas 1 800.000 800.000
3 | Escritorio 1 750.000 750.000
4 | Silla Giratoria 1 450.000 450.000
5 Computador Completo 1 2'600.000| 2’'600.000
6 Impresora Multifuncional 1 500.000 500.000
7 | Telefax 1 500.000 500.000
8 Mueble Computador 1 500.000 500.000
9 | Mueble Archivador 1 400.000 400.000
10 | Mueble Biblioteca 1 400.000 400.000

Area De Asesorias

11 Escritorio 400.000| 1'200.000

12 | Silla Giratoria 250.000 750.000

13 || Computador Completo 2'300.000) 6’900.000

| W W W

14 | Sillas de espera 150.000 900.000
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Area de Recepcién y Secretaria
15 | Escritorio 1 350.000 350.000
16 | Silla Giratoria 1 200.000 200.000
17 | Computador Completo 1 2'000.000) 2’000.000
18 | Impresora Multifuncional 1 500.000 500.000
19 | Mueble Archivador 1 300.000 300.000
20 | Silla de espera 4 150.000 600.000
21 | Teléfono 1 100.000 100.000
Otros
22 | Nevera 1 800.000 600.000
23 | Cafetera 1 150.000 150.000
24 | Dispensador de Agua 1 200.000 200.000
25 |IRegistradora 1 600.000 600.000
26 | Probador De Billetes 1 50.000 50.000
27 | Extintores 2 300.000 600.000
Total 24’900.000

5.1.1.4. Total de Inversién Fija.

equivalentes a los terrenos,

la maquinaria, equipos,

construcciones,

Hace referencia a la sumatoria de los costos

muebles y

herramientas considerados como necesarios para poner en marcha la futura empresa.

Cuadro 64. Total Inversion Fija

DESCRIPCION VALOR ($)

No Depreciables

Depreciables 29°'200.000
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5.1.2. Inversion Diferida

Incluye todos los gastos necesarios para poner en funcionamiento la empresa, esto
contiene los gastos del presente estudio, los gastos de puesta en marcha, que reune el
presupuesto de lanzamiento, y lo referente a la legalizacion de la empresa como
constitucion, inscripcién en camara de comercio, el pago de licencias y lo referente a la
inscripcion y pago del impuesto de Industria y Comercio. Como existe cierto nivel de
incertidumbre se ha considerado una partida de imprevistos del 10% del la sumatoria de

los gastos por estudios y de los gastos de puesta en marcha para sanear este proceso.

Cuadro 65. Presupuesto de Inversiones Diferidas

INVERSIONES DIFERIDAS En Pesos ($)
Estudios 2’500.000
Gastos de Organizacion 1’000.000
Gastos de Montaje 0
Gastos de Puesta en Marcha 2'500.000
Capacitacion 0
Imprevistos (10%) 600.000

Total 6’600.000

5.1.3. Inversion de Capital de Trabajo

Corresponde al conjunto de recursos necesarios, en forma de activos corrientes para la
operacion normal del proyecto durante el ciclo productivo; es decir corresponde a la parte
de la inversion orientada a financiar los desfases o anacronismos de los egresos con

respecto a los ingresos.

Cuadro 66. Politica de Cartera

Politica de Cartera Dias % Dias de Cartera
Contado 5 90 45
Crédito 30 10 3
Total 100 7,5
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Cuadro 67. Politica de Inventarios

Dias De Periodo 360
Dias De Insumos 1
Cuadro 68. Politica de Efectivo
Dias De Periodo 360
Dias De Efectivo 4
Cuadro 69. Politica de Inversién Fija
Afo 3 5°000.000
Afio 5 7°000.000
Afio 7 9'000.000
Afio 9 11°000.000

5.1.3.1. Costos de produccion

5.1.3.1.1. Materiales Directos.

Hace referencia a las necesidades de insumos que tendra la empresa anualmente, estos

recursos son referenciados en el numeral 3.3.5.2.2 recursos de insumos. Por lo que a

continuacién se hace un resumen de los costos por area.

Cuadro 70. Presupuesto de Insumos

Insumos Costo total ($)
Area de Gerencia 1°392.000
Area de Asesorias 2'592.000
Area de Secretaria 108.000

Total 4°092.000

5.1.3.1.2. Mano Obra Directa

Se estima la cantidad de empleados que participan directamente en la prestacion de los
servicios los cuales son un (1) abogado(a), un (1) profesional (Administrador o Contador

Publico) y un Tecndlogo Juridico(a) los cuales devengan el salario de acuerdo a su nivel

184




de estudios, experiencia y la estructura salarial definida anteriormente y descrita en

manual de funciones.

Cuadro 71. Presupuesto Mano de Obra Directa.

Numero Costos Costo
CARGO de Total Total
Cargos Mes ($) Anual($)
ABOGADO 1 1’500.000 18°000.000
PROFESIONAL , ,
(CONTAB. O ADMON.) 1 1°200.000 14°400.000
TECNOLOGO
JURIDICO 800.000 9'600.000
Total 41°600.000

5.1.3.1.2.1. Prestaciones Mano Obra Directa

Lo constituyen todos los aportes obligatorios a la Seguridad Social, los aportes
parafiscales y las Prestaciones Sociales a que tiene derecho todo trabajador segun el

Caodigo Sustantivo del Trabajador

Cuadro 72. Prestaciones Mano de Obra Directa

Aportes Aportes Costos Costo Costo
Seguridad Parafiscales | Prestaciones Total Total
Social ($) ($) Sociales ($) Mes ($) Anual (§)
20,647% 9% 21,82% 51.467% X12
309.705 135.000 327.300 772.005 9'264.060
247.764 108.000 261.840 617.604 7°411.248
165.176 72.000 174.560 411.736 4'940.832
722.645 315.000 763.700 1°801.345 21°616.140

5.1.3.1.3. Costos Indirectos Fabricacion

Estan constituidos por la Mano de obra indirecta que necesita la empresa para su apoyo y
operacion y que presenta dificultad ya que cumple con funciones complementarias a las
del personal operativo y segun la estructura salarial se debe, también, asumir los costos
indirectos de fabricacion que corresponde a la seguridad social de los empleados (ESP,
ARP y AFP), los aportes parafiscales (ICBF, SENA y CCF) y las prestaciones sociales de
los trabajadores (Primas, Cesantias, Vacaciones e Interese de Cesantias).

185



5.1.3.1.3.1. Mano de Obra Indirecta
Salarios correspondientes al servicio que interviene indirectamente en la prestacion del

servicio de asesoria.

Cuadro 73. Presupuesto Mano De Obra Indirecta

Numero de Costo Total Costo Total
CARGO Cargos Mes ($) Anual($)
Secretaria 1 500.000 6°000.000
Total 6°000.000

5.1.3.1.3.2.  Prestaciones Mano Obra Indirecta
Aportes de seguridad social, aportes parafiscales y prestaciones sociales del personal
correspondiente al servicio que interviene indirectamente en la prestacion del servicio de

asesoria.

Cuadro 74. Prestaciones Mano De Obra Indirecta

Aportes Aportes Costos Costo Costo
Seguridad Parafiscales Prestaciones Total Total
Social (%) ($) Sociales ($) Mes ($) Anual ($)

20,647% 9% 21,82% 51,467% X12

103.235 45.000 109.100 257.335 3'088.020

103.235 45.000 109.100 257.335 3’088.020

5.1.3.1.3.3. Mantenimiento
Corresponde a un rubro del 1% del total de inversion destinado a pagos por reparaciones

de los equipos y muebles con los que cuenta la empresa.

Cuadro 75. Presupuesto de Mantenimiento

COSTO COSTO

MANTENIMIENTO MES MESES TOTAL
Equipo de Oficina 249.000 4 996.000
TOTAL 996.000
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5.1.3.1.3.4. Depreciacion

Se ha determinado el tiempo de desgaste de las inversiones que la futura empresa realiza
con el fin de establecer un proceso de recuperacion de las inversiones dentro de un
proceso contable donde se toma cada una de las inversiones y se dividen en el periodo
de tiempo de vida establecido para el mismo; este tiempo oscila entre los 5 y los 10 afios

segun la magnitud del proyecto.

Cuadro 76. Presupuesto de Depreciacion

Tiempo De Depreciacion
Depreciacion (Aihos) Anual
Construcciones Y Obras Civiles 10 430.000
Muebles, Enseres y Equipos de Oficina 5 4’980.000
Total 5'410.000

5.1.3.1.3.5.  Servicios

El calculo de los servicios se deriva de un presupuesto en donde se consideran los que el
centro de asesorias va a utilizar y los que en el municipio se encuentran disponibles, asi
mismo se tuvo en cuenta los costos y tarifas de estos y se investigo el costo mensual que
se paga en otros locales del mismo edificio para poder establecer una estructura de

costos para los servicios.

Cuadro 77. Presupuesto de Servicios

Servicio C?St? Cantidad Costo Total

Unitario Meses
Arriendo 450.000 12 5'400.000
Energia Eléctrica 150.000 12 1.800.000
Agua 50.000 12 600.000
Teléfono 100.000 12 1.200.000
Internet 100.000 12 2.400.000
Total 11°400.000
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5.1.3.1.3.6. Amortizacion de Diferidos

Estos costos se obtienen de dividir cada una de las inversiones diferidas en el periodo

estipulado para su saldo.

Cuadro 78. Presupuesto de Amortizacion de Diferidos
Tiempo Depreciacion Afios | Depreciacion Anual

Estudios 5 500.000
Gastos De Puesta En Marcha 5 500.000
Gastos de Organizacion 5 200.000
Imprevistos 5 120.000
Total 1’320.000

5.1.3.1.3.7. Impuestos
En el municipio de Malaga es necesario cubrir unos gastos legales para mantener en
funcionamiento el centro, estos datos fueron otorgados por el despacho del alcalde por

intermedio del departamento de tesoreria municipal.

Cuadro 79. Presupuesto de Impuestos

Impuestos Costo Total
Industria y Comercio, Avisos y Tableros 48.000
Licencia De Funcionamiento 12.000
Uso De Suelos 18.000
Inscripcion 40.000
Total 118.000

5.1.3.1.3.8. Total Costos De Produccion
Estos se determinan mediante una sumatoria del total de los costos involucrados
directamente en el proceso del servicio y los gastos adicionales generados por la labor del

centro de estética.
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Cuadro 80. Presupuesto del Costo Total de Produccion
COSTO DIRECTO DE PRODUCCION PESOS ($

e oo
Mano de Obra Directa 41'600.000

Aportes Seguridad Social y Parafiscales y 21'616.140
Prestaciones Sociales

[ oroscastosmomectos |

19:244.000
TOTAL COSTOS DEL SERVICIO 95°640.160

5.1.3.2. Gastos de Administracion y Ventas

El centro debe destinar recursos que garanticen la gestion del mismo y ademas
sostengan una infraestructura comercial para mantenerse competitivo; se ha determinado
en la estructura salarial un gerente con un salario de $2°000.000 mensuales y un recurso

para gastos de ventas del 5% de total anual de las mismas.

Cuadro 81. Presupuesto de Gastos de Administracion y Ventas

GASTOS ADMINISTRATIVOS :I

Aportes Seguridad Social y Parafiscales y 12'352.080
Prestaciones Sociales (51,467%
Otros (Papeleria membreteada, Facturacion, 1’500.000
Comprobantes, Libros etc.
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GASTOS DE VENTAS :I

5 % de las Ventas 7°755.000
7'755.000

5.1.3.3. Gastos Financieros

Comprende las obligaciones contraidas por el centro en la adquisicion del crédito por un
valor de $27’300.000; por el pago de intereses durante el periodo de amortizacion del

mismo.

Cuadro 82. Presupuesto de Gastos Financieros
Ao 1 2

Intereses $5°542.385 $2°164.687

5.1.3.4. Total Capital de Trabajo

Se ha estipulado que es suficiente tener efectivo para atender las necesidades de 4 dias
de servicio, asi mismo se determino que los mecanismos de suministros de insumos son
adecuados lo que implica mantener un inventario de 10 dias como medida de precaucion;
en cuanto a las cuentas por cobrar el centro maneja una politica de minimos créditos lo
que implica que solo 7.5 dias se tendra en cartera; los calculos de estos costos se

determinaron mediante las formulas descritas en el cuadro siguiente.

Cuadro 83. Presupuesto de Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO DESCRIPCION FORMULA

Costos del Servicio x Dias de Efectivo
Dias Periodo

Efectivo
$95’640.160 x 4 = $1°062.668

360
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Costos Insumos x Dias de Insumos
Dias Periodo

Inventario de Insumos

$4°092.000 x 10 = $113.667
360

Ventas Totales x Dias de Cartera
Dias Periodo

Cartera
$155’100.000 x 7.5 = $323.125
360
TOTAL $1°499.460

5.1.4. Inversioén Total

Corresponde a la sumatoria de todas las inversiones fijas y diferidas junto con el capital

de trabajo calculado:

Cuadro 84. Presupuesto Total de Inversiones

INVERISONES FIJAS 29°200.000
INVERSIONES DIFERIDAS 6'600.000

CAPITAL DE TRABAJO 1°499.460
FLUJO DE INVERSION 37°299.460

5.1.5. Fuentes de Financiacion

Se determino que el proponente del proyecto al momento de constituirse la sociedad con

otro socio cada uno aportara partes iguales correspondientes a cincuenta (50) acciones a

razon de cien mil pesos ($100.000) cada una para un total aportado inicialmente por los
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dos socios de $10'000.000 y el excedente se recurrird a la banca comercial
especificamente Bancolombia ya que el autor del proyecto es cliente de dicha entidad,
ademas por la facilidad con que son otorgados los recursos y por el interés que se

estimd como bajo, con respecto a otras entidades financieras.

Cuadro 85. Presupuesto Plan de Financiacion

Descripcion Porcentaje Valor ($)
Recursos Propios 26,81% $10°000.000
(Acciones)

Crédito 73,19% $27°299.460
Total 100% $37°299.460

5.1.5.1 Crédito Para Proyectos Productivos De Bienes y Servicios Bancolombia

Es un crédito exclusivo para clientes que deseen y demuestre la constitucion de un

proyecto productivo viable y que deben cumplir con lo establecido a continuacion:

<> Asistencia a un programa de formacién no formal y acreditar su participacién en el
mismo.
<> Radicar el plan de empresa elaborada bajo la metodologia desarrollada por la

Unidad de Proyectos.

X Diligenciar la solicitud de crédito.

X Entregar los documentos para la garantia

Una vez realizado esto el director de la seccional del banco realiza una preevaluacién y le
da viabilidad si el monto es inferior a 20 salarios minimos legales mensuales vigentes, si
el monto es superior a 20 e inferior a 50 SMLV, la aprobacién la hara la oficina regional, si
el monto supera esta cifra la Unidad de Proyectos realiza un analisis técnico — financiero
al plan, el cual si es viable lo aprueban y el departamento Comercial aprueba el
desembolso de los recursos al asociado.

a. Monto maximo de crédito por empresa: hasta el 100% de las necesidades del

beneficiario del crédito; por consiguiente, se hara la solicitud por el 73.19% que equivale
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a un valor de $27°300.000 que es el excedente después de los aportes de los dos socios

fundadores y que busca cubrir las necesidades de inversion del centro de asesorias.

b. Plazo del crédito: existe la posibilidad de negociar la deuda a 12, 24, 36 y hasta
60 meses, pero para el caso del presente proyecto se tendra en cuenta un plazo de 24

meses, solamente.

c. Amortizacion: Mensual a una tasa de interés del 25,12% Efectiva Anual

Ver tabla 13 en la siguiente pagina la cual muestra el comportamiento de la amortizacion

del presente crédito.
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Tabla 13. Amortizacion del Crédito

MES SALDO ABONO K’ CUOTA % MES
0 $ 27°300.000 $0 $0 $0
1 $26'412.852 | $887.148 | $1458.628 | $571.480
2 $25507.133 | $905.719 | $1'458.628 | $552.909
3 $24'582.455 | $924.678 | $1'458.628 | $533.949
4 $23638.420 | $944.035 | $1458628 | $514.593
5 $22674.623 | $963.797 | $1458.628 | $494.831
6 $21'690.650 | $983.973 | $1'458.628 | $474.655
7 $20°686.080 | $1'004.570 | $1'458.628 | $454.058
8 $19660.481 | $1'025.599 | $1'458.628 | $433.029
9 $18613.412 | $1'047.069 | $1'458.628 | $411.559
10 $17'544.425 | $1°068.987 | $1458.628 | $ 389.641
" $16'453.060 | $1°091.365 | $1458.628 | $367.263
12 $15338.849 | $1'114.211 | $1458628 | $344.418

TOTAL ANO 1 - $11°961.151 | $17°503.536 | $5'542.385
13 $14'201.314 | $1137.535 | $1458.628 | $321.093
14 $13'039.967 | $1'161.347 | $1458.628 | $297.281
15 $11'854.309 | $1'185.658 | $1'458.628 | $272.970
16 $10643.831 | $1210.478 | $1458.628 | $248.150
17 $9408.013 | $1'235.817 | $1458.628 | $222.811
18 $8146.326 | $1'261.687 | $1458.628 | $196.941
19 $6'858.228 | $1'288.098 | $ 1458628 | $170.530
20 $5543.166 | $1'315.062 | $1458.628 | $ 143.565
21 $4'200.575 | $1'342.591 | $1458.628 | $116.037
22 $2:829.879 | $1'370.696 | $1'458.628 | $87.932
23 $1'430.490 | $1'399.389 | $1'458.628 | $59.239
24 $0 $1'430.490 | $1'458.628 | $28.138

TOTAL ANO 2 - $15'338.849 | $17°503.536 | $2'164.687
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5.2. COSTOS

Dentro de la prestacion de los servicios del centro de asesorias estan identificados las dos
clases de costos, los que estan directamente relacionados con el servicio y los que

complementan el servicio pero no hacen parte directa del mismo.

5.2.1. Costos Totales por Servicio

Los costos directos de los servicios estan determinados por el uso de insumos y mano de
obra directa; en el caso de los insumos se tomara el total de estos en las areas de
asesorias y secretaria y se dividira por partes iguales para cada uno de los seis(6)
productos de la empresa, algunos insumos son utilizados tanto en el area de asesorias
como en el area de secretaria, al igual que su mano de obra, por lo tanto estos recursos

fueron divididos, como ya se dijo, en partes iguales para los estos servicios.

Los otros costos se determinaron mediante el porcentaje estimado por el margen de
ocupacion de las personas que intervienen en la prestacion del servicio de la siguiente

manera:

Cuadro 86. Porcentaje de Ocupacién del Cargo Segun el Servicio Prestado

iy Tiempo Porcentaje | Cargo
Duracién del | Personas .
s ] necesario de responsable
Descripcion proceso atendidas dialo ‘r |
(horas) por dia por ia ) Ocupacion | por e
(horas) Dia producto
Elaboracion 50% Tecnodlogo
Derechos de | 0.33 6 2 Juridico
Peticion
Elaboracion 05 4 > 50% Tecnodlogo
Acciones de Tutela | Juridico
Asesorias Juridicas | 0.5 8 4 100% Abogado
Asesorias 1 5 > 40% Administrador
Empresariales
Capacitaciones 2 1 2 40% Administrador
Empresariales
Investigacion de 20% Administrador
Mercados 8 0,125 !

Los demas gastos también se determinaran por el porcentaje estimado de ocupacion de
los mismos. Una vez determinado este porcentaje se multiplico el total de otros gastos de
fabricacion por el porcentaje de contribucidén y se determino la capacidad que tiene cada

uno de los servicios y la venta de productos de asumir estos gastos.
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El costo unitario por servicio se determina mediante la division del costo total entre el

numero de servicios a prestar o de productos a vender.

El precio de venta se estimo mediante un significado descuento con respecto a la
competencia ya que se trata de un centro que presta los servicios de una manera
convencional, estos precios se encuentran dentro del intervalo de aceptacién

determinados por el estudio de demanda.

Para hallar el margen de utilidad se hizo mediante la siguiente formula:

M argen Utilidad =1- (COStO Umtarm] 100

Precio Venta

5.2.1.1. Costos Totales Servicio de Elaboracién de Derechos de Peticion

Segun los datos para los calculos que se deben hacer se explica mejor que para este
caso se toma la mitad de la ocupacion de la persona encargada de este servicio y los
insumos y demas gastos, como se comento se dividira por partes iguales en el numero de

productos ofertados, inicialmente seis (6). Y asi para el total de productos.

Cuadro 87. Costos Totales del Servicio Elaboracion Derechos de Peticion

Costo del Servicio Mes ($) Ao ($)
Costo Directo
Insumos (1/6) 682.000
Mano De Obra Directa (50%) T.J. 400.000 4°800.000
Aportes y Prestaciones (51,467%) 207.848 2'494.170
Total 5°482.000
Costos Indirectos de Fab. (MOI)
Mano de obra y prestaciones (1/6) 1'514.670
Total 1°514.670
Otros Costos Indirectos
Varios 3'207.333
Total 3°207.333
Gran Total 10°204.003
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Cuadro 88. Costo Unitario Servicio de Elaboracion de Derechos

de Peticion

Servicios Prestados

Costo Unitario ($)

1800

5.669

Cuadro 89. Precio de Venta Servicio de Elaboracion

de Derechos de Peticion

Margen de Utilidad 43,3%

Precio Venta

$ 10.000

5.2.1.2.

Precio del mercado $30.000 (Alto)

Costos Totales Servicio de Elaboracion de Acciones de Tutelas.

Cuadro 90. Costos Totales del Servicio de Elaboraciéon de Acciones

de Tutela
Costo de Servicio Mes ($) Ao ($)
Costo Directo
Insumos (1/6) 682.000
Mano De Obra Directa (50%) T.J. 400.000 4°800.000
Aportes y Prestaciones (51,467%) 207.848 2494170
Total 5°482.000
Costos Indirectos de Fab. (MOI)
Mano de obra y prestaciones (1/6) 1'514.670
Total 1°514.670
Otros Costos Indirectos
Varios 3'207.333
Total 3°207.333
Gran Total 10°204.003

197




Cuadro 91. Costo Unitario del Servicio de Elaboracion de Acciones

de Tutela

Servicios Prestados

Costo Unitario ($)

1200

8.503

Cuadro 92. Precio de Venta Servicio de Elaboracion

de Acciones de Tutela

Margen De Utilidad 43,3%

Precio Venta

$ 15.000

Precio del mercado: $50.000 (Muy Alto)

Costos Totales del Servicio de Asesorias Juridicas

Cuadro 93. Costos Totales del Servicio de Asesoria Juridica

Costo de Servicio Mes ($) Ao ($)
Costo Directo
Insumos (1/6) 682.000
Mano De Obra Directa (100%) Abog. 1’500.000 18’000.000
Aportes y Prestaciones (51,467%) 772.005 9264060
Total 27°946.060
Costos Indirectos de Fab. (MOI)
Mano de obra y prestaciones (1/6) 1'514.670
Total 1°514.670
Otros Costos Indirectos
Varios (1/6) 3'207.333
Total 3°207.333
Gran Total 32’668.063

Cuadro 94. Costo Unitario del Servicio de Asesoria Juridica

Servicios Prestados

Costo Unitario ($)

2400

13.612
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Cuadro 95. Precio de Venta del Servicio de Asesoria Juridica.
Margen De Utilidad 45,56%

Precio Venta $ 25.000

Precio del mercado $50.000 (Muy Alto)

5.2.1.4. Costos Totales Servicio de Asesorias Empresariales

Cuadro 96. Costos Totales del Servicio de Asesoria Empresarial

Costo de Servicio Mes ($) Ao ($)
Costo Directo
Insumos (1/6) 682.000
Mano De Obra Directa (40%) Administ. 480.000 5760.000
Aportes y Prestaciones (51,467%) 247.042 2'965.500
Total 9°406.500
Costos Indirectos de Fab. (MOI)
Mano de obra y prestaciones (1/6) 1'514.670
Total 1’514.670
Otros Costos Indirectos
Varios (1/6) 3'207.333
Total 3°207.333
Gran Total 14’128.503

Cuadro 97. Costo Unitario del Servicio de Asesoria Empresarial
Servicios Prestados Costo Unitario ($)

600 23.548

Cuadro 98. Precio De Venta del Servicio de Asesoria
Empresarial

Margen De Utilidad 21,51%

Precio Venta $ 30.000

Precio del mercado: $50.000 (Alto)
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5.2.1.5. Costos Totales del Servicio de Capacitacion Empresarial

Cuadro 99. Costos Totales del Servicio de Capacitacion Empresarial

Costo de Servicio Mes ($) Aiio ($)
Costo Directo
Insumos (1/6) 682.000
Mano De Obra Directa (40%) Administ. 480.000 5760.000
Aportes y Prestaciones (51,467%) 247.042 2'965.500
Total 9°406.500
Costos Indirectos de Fab. (MOI)
Mano de obra y prestaciones (1/6) 1'514.670
Total 1’514.670
Otros Costos Indirectos
Varios (1/6) 3'207.333
Total 3°207.333
Gran Total 14'128.503

Cuadro 100. Costo Unitario del Servicio de Capacitacion Empresarial
Servicios Prestados Costo Unitario ($)

300 47.095

Cuadro 101. Precio De Venta del Servicio de Asesoria
Empresarial

Margen De Utilidad 52,91%

Precio Venta $ 100.000

Precio del mercado: $150.000 (Alto)
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5.2.1.6. Costos Totales del Servicio de Investigacion de Mercados

Cuadro 102. Costos Totales del Servicio de Investigacion de Mercados

Costo de Servicio Mes ($) Ao ($)
Costo Directo
Insumos (1/6) 682.000
Mano De Obra Directa (40%) Administ. 240.000 2'880.000
Aportes y Prestaciones (51,467%) 123.562 1'482.750
Total 5°044.750
Costos Indirectos de Fab. (MOI)
Mano de obra y prestaciones (1/6) 1'514.670
Total 1’514.670
Otros Costos Indirectos
Varios (1/6) 3'207.333
Total 3°207.333
Gran Total 9°'766.753

Cuadro 103. Costo Unitario del Servicio de Investigacion de Mercados

Servicios Prestados

Costo Unitario ($)

37

263.966

Cuadro 104. Precio de Venta del Servicio de Investigacion de Mercados

Margen De Utilidad 12,01%

Precio Venta

$ 300.000

Precio del mercado: $500.000 (Alto)
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5.2.2. Costos Unitarios de Venta por Servicio

Cuadro 105. Costos Unitarios por Venta de Servicio

Cantidad Vendida | Costo Unitario ($)
Derechos de Peticion 1800 5.669
Acciones de Tutela 1200 8.503
Asesorias Juridicas 2400 13.612
Asesorias Empresariales 600 23.548
Capacitac_iones 300 47 095
Empresariales
Investigacion
de Mercados 37 263.966

5.2.3. Precio de Venta de los Productos

La idea de la futura empresa no es dafiar el mercado con la introduccion de precios muy

por debajo de los de la competencia (ya existentes) porque a pesar del elevado margen

de utilidad para la empresa esto apalancara los gastos de administracién que son muy

altos con la puesta en marcha del proyecto de la empresa y el porcentaje del mercado

que inicialmente se quiere captar es del (25%); lo ideal es dar un producto con precios

justos y que a la postre redunde en buena aceptacion de la empresa y por ende aumento

de sus ventas lo cual a futuro pondria a funcionar al 100%

la capacidad instalada del

proyecto y sus empleados y la utilidad y productividad de la organizaciéon aumentarian

considerablemente.

Cuadro 106. Precio de Venta de Productos

Productos
Derechos de Peticion
Acciones de Tutela
Asesorias Juridicas

Asesorias
Empresariales

Capacitaciones
Empresariales

Investigaciéon
de Mercados
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Margen De Precio De

Utilidad (%) Venta ($)
43,3% 10.000
43,3% 15.000
45,56% 25.000
21,51% 30.000
52,91% 100.000
12,01% 300.000

2

Precio Del
Mercado ($)

30.000
50.000
50.000

50.000
150.000

500.000



5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS
5.3.1. Egresos Proyectados

Representa todos los gastos determinados como necesarios durante la vida del proyecto, estos son tomados de los cuadros de
costos y gastos mencionados con anterioridad y proyectados a 10 afios con un ajuste en costos de fabricacion y gastos de
administracion del 5% para cada afio, equivalente a la posibilidad que el aumento salarial sea este porcentaje y el IPC (para
insumos y servicios) también varie dentro de este rango; en el caso de los gastos de ventas se tomara el 5% de las ventas

proyectadas en el cuadro de ingresos.

T I I I R G N I N

COSTOS DEL
SRR 95.640 | 100.422 |§ 105.443 § 110.715 [§ 116.251 || 122.063 [§ 128.167 |§ 134.575 || 141.304 (§ 148.369

GASTOS
37.852 [§ 39.745 (| 41.732 |} 43.818 || 46.009 [y 48.310 [ 50.725 |y 53.262 |§ 55.925 | 58.721

ADMINISTRATIVO
S
GASTOS DE
7.755 8.145 8.554 8.979 9.426 10.886 [ 11.438 | 11.999 [} 12.590 || 13.226
VENTAS
TOTAL COSTO DE
i 141.247 | 148.312 | 155.729 |§ 163.512 [} 171.686 (| 181.259 [§ 190.330 [§ 199.836 (| 209.819 |§ 220.316
OPERACION
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5.3.2. Ingresos Proyectados

Esta representado por el dinero recibido por concepto de las ventas de servicios y estan calculadas multiplicando el precio de
ventas por la cantidad de servicio vendidos del centro afio por afio, asi mismo se proyecta las mismas basados en un

incremento de atencion por cada afio del 5% hasta llegar al 70% de produccion y participacion del mercado asi:

Tabla 15. Servicios Proyectados (Unidades)

Personas Servicios Servicio
SERVICIO atendidas porafo | 2 3 4 5 6 7 8 9 10
. por mes

por dia 1
Derechos de Peticion 6 150 1800 | 1890 | 1985 | 2084 | 2188 | 2297 | 2412 | 2533 | 2659 | 2792
Acciones de Tutela 4 100 1200 | 1260 | 1323 | 1389 | 1458 | 1532 | 1608 | 1688 | 1773 | 1862
Asesorias Juridicas 8 200 2400 | 2520 | 2646 | 2778 | 2916 | 3064 | 3216 | 3376 | 3546 | 3724
Asesorias 2 50 600 630 | 661 | 695 | 729 | 766 | 804 | 844 | 886 | 931
Empresariales
Capacitaciones 1 25 300 315 | 331 | 347 | 365 | 383 | 402 | 422 | 443 | 465
Empresariales
investigacion 0,125 3 37 39 | 41 | 43 | 45 | 47 | 50 | 52 | 54 | 57
de Mercados

En cuanto a los precios, estos se mantendran sin incrementos hasta el afio quinto de la proyeccion y al afio sexto los precios

de los servicios en general tendran un incremento del 10% solo por este afo y el resto de la proyeccién se hara con base en
estos nuevos precios ajustados.
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Tabla 16. Ingresos Proyectados (Miles de Pesos).

PERIODO (Afio)

1 2

3

4 5

6 7

8

9 10

Derechos de Peticion

18.000 | 18.900

19.850

20.840 | 21.880

25.267 | 26.532

27.863

29.249 | 30.712

Acciones de Tutela

18.000 | 18.900

19.845

20.835 | 21.870

25.278 | 26.532

27.852

29.254 | 30.723

Asesoria Juridica

60.000 | 63.000

66.150

69.450 | 72.900

84.260 | 88.440

92.840

97.515 |102.410

Asesoria Empresarial

18.000 | 18.900

19.830

20.850 | 21.870

25.278 | 26.532

27.852

29.238 | 30.723

Capacitacion Empresarial

30.000 | 31.500

33.100

34.700 | 36.500

42.130 | 44.220

46.420

48.730 | 51.150

Investigaciéon de Mercados

11.100 | 11.700

12.300

12.900 | 13.500

15.510 | 16.500

17.160

17.820 | 18.810

Ventas Totales

155.100| 162.900

171.075

179.575] 188.520

217.723 | 228.756

239.987

251.806 | 264.528

5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO
Corresponde a la cantidad de ventas de servicios y productos en que los ingresos totales son iguales a los costos totales

teniendo en cuenta el precio de venta da cada uno de los servicios.

Tabla 17. Punto de Equilibrio por Servicio

1 Precio 2 Costos 3 Contribucién 4 Gastos 5 Punto De

SERVICIO Unitario Directos (1) —(2) Indirectos Equilibrio Unidad
Pesos ($) Unitarios (4)/(3)

Derechos de Peticion 10.000 3.046 6.954 4'722.003 679 servicios
Acciones de Tutela 15.000 4.568 10.432 4'722.003 453 servicios
Asesoria Juridica 25.000 11.644 13.356 4'722.003 354 servicios
Asesoria Empresarial 30.000 15.678 14.322 4'722.003 330 servicios
Capacitacion Empresarial 100.000 31.355 68.645 4'722.003 69 servicios
Investigacion de Mercados 300.000 136.345 163.655 4'722.003 29 servicios
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La futura empresa tiene unos gastos indirectos que ascienden a $28’332.018 que para los
calculos para cada producto se hizo dividiendo en partes iguales este valor por el total de
servicios (6); y todos y cada uno de los servicios tienen unos costos directos los cuales
son divididos en la cantidad de ventas (por ejemplo las asesorias juridicas tienes unos
costos directos de $27'946.060 y vende 2400 servicios la division de estos datos nos
arroja el costo directo unitario estimado en $11.644; para hallar el punto de equilibrio se
toma el precio unitario y se le resta el costo directo unitario (1-2) para obtener la
contribucion 3, los gastos indirectos distribuidos segun enunciado al comienzo genera la
columna (4), el punto (5) se determina dividiendo (4) entre (3), este resultado se puede
comprobar dividiendo (4) entre (5) y sumando el resultado con (2) para obtener un

resultado igual o aproximados de (1).

El resultado obtenido en (5) representa la cantidad de servicios y productos a vender para
cubrir los costos del centro de asesorias, dentro de este analisis se tienen en cuenta dos
suposiciones, la primera radica en que los gastos indirectos son constantes y que los
costos directos permanecen constantes por unidad de venta, la limitante de un punto de
equilibrio radica en que los gastos indirectos pueden cambiar, aunque no a corto plazo, y
que los costos directos normalmente fluctian; por consiguiente el punto de equilibrio no
corresponde a un analisis concluyente para manejar el centro pero constituye una
herramienta que ayuda para enfocar el camino que debe transitar el proceso comercial

para obtener resultados positivos

5.5. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja representa en una forma esquematica las salidas y entradas de dinero al
proyecto permitiendo, aplicar criterios de rentabilidad para conocer la bondad del proyecto

desde el punto de vista financiero.

Los ingresos corresponden a las ventas totales sin tener en cuenta la cartera morosa la
cual se debe recuperar en el mismo periodo lo que al finalizar nos da, sin contar con
dicho item, el total de ingresos, lo correspondiente a los egresos se estipula el total de
costos y gastos menos la amortizacion del crédito en los dos primeros afos, para el caso

de las cuentas por pagar no habra ya que estas deben ser canceladas de contado como
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lo son la compra de insumos, las cuales segun politica seran derogadas en el momento
de la compra, al finalizar este proceso se obtiene los egresos totales; los ingresos menos
los egresos dan como resultado la Caja Operacional, asi mismo para hallar la caja final
se tiene en cuenta las inversiones fijas para los afios 3, 5, 7 y 9 para la recuperacion de
equipo de oficina que requiera actualizacién, los aportes de recursos y los recursos
generados en la caja del periodo inmediatamente anterior. Los resultados del flujo de caja

se presentan en la siguiente tabla:
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Tabla 18. Flujo de Caja Proyectado (Miles de pesos)

Periodo

Lt 2z | s || 4 | s || & | 7 || &8 || o || 10

Ventas Periodo

| 155.100 || 162.900 || 171.075 || 179.575 || 188.520 || 217.723 || 228.756 | 239.987 || 251.806 || 264.528 |

(Cartera Comercial)

Lo o J o JJ oo f o o olfo | o |

Recaudo Cartera Periodo Anterior H 0 H 0 H 0 H 0 H 0 H 0 H 0 H 0 H 0 H 0 ‘

Total Ingresos Operacionales || 155.100 || 162.900 || 171.075 || 179.575 || 188.520 || 217.723 || 228.756 | 230.987 || 251.806 || 264.528 |

Egresos Operacionales

| 141.247 || 148.312 | 155.729 || 163.512 || 171.686 || 181.259 || 190.330 || 199.836 || 209.819 || 220.316 |

Proveedores

Lo o J o JJ o o f o o olfo | o |

Proveedores Periodo Anterior

Lo | o o o Jo Jo o Jo ol o]

Total Egresos

1 141.247 || 148.312 || 155.729 || 163.512 || 171.686 || 181.259 || 190.330 || 199.836 || 209.819 | 220.316 |

Flujo De Caja Operacional

| 13.853 | 14.588 || 15.346 || 16.063 || 16.834 || 36.464 | 38.426 | 40.151 || 41.987 | 44.212 |

Inversion Fija |-29200] o | -5000]| o | -7000]| o | <000 o |[-11000] o |
[Cosso | o | o | o | o o oo o] o

Total Inversion 1-35800 o [ o | o | o | o | o | o | o [ o |
Flujo Después de Inversion || -21.947 || 14.580 || 10.346 || 16.063 || 9.834 || 36.464 || 20.426 || 40.151 || 30.987 || 44.212 |
Aportes Socios 10000] o [ o | o [ o | o | o | o | o [ o |
Crédito 27300 o | o || o | o || o || o || o || o | o |
Abono De K 11961 ] 1533 | o | o | o | o | o | o | o [ o |
Intereses | 5542 | 2165 | o || o | o | o | o | o | o [ o |
Total Fin 19797 47504 o || o | o | o || o | o || o [ o |
Flujo Desp De Fin | 2150 || -2.924 || 10.346 || 16.063 | 9.834 || 36.464 | 29.426 | 40.151 || 30.987 || 44.212 |
Flujo Periodo Anterior | o | 2150 || -5.074 || 10346 || 16.063 || 9.834 | 36.464 | 29.426 || 40.151 || 30.987 |

‘ Inversién Diferida

Caja Final

| 2150 | -5.074 | 5272 || 26.409 || 25.897 || 46.208 || 65.890 | 69.577 || 71.138 || 75.199 |
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Figura 22. Flujo de Caja Proyectado

Se puede observar que para el afio 1 la consecucion de recursos para poner en marcha el
centro genera un déficit normal debido a las inversiones necesarias para su puesta en
marcha, el cual corresponde a los recursos que se utilizaran en el capital de trabajo, en el
siguiente ano el flujo también es negativo debido a la amortizacién total del préstamo en
estos dos primeros afios y que corresponde al periodo necesario para saldar las deudas
adquiridas al iniciar el negocio; a partir del afio 3 el centro presenta un flujo de caja
positivo con una rentabilidad del 3% con respecto a las ventas, con un incremento gradual
durante los siguientes afos, presentando al final de afio 10 una rentabilidad del 28,5%

con respecto a las ventas.

Este flujo de caja sera tenido en cuenta en la evaluacion financiera para determinar el

valor presente neto y la tasa interna de retorno

5.6. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El estado de resultados determina la posible utilidad una vez realizados todos los
procesos contables que se generan en el periodo, este estado de resultados determina
tanto los ingresos como los egresos establecidos en el estudio financiero; asi mismo el
pago de intereses como gastos financieros establecidos y al igual que el pago de

impuestos por ventas y la reserva legal para reinversion, también tiene en cuenta
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la recuperacion de las inversiones realizadas mediante la depreciacion y la amortizacion;
lo cual genera una utilidad Neta ajustada segun el cuadro en la siguiente pagina. (Ver
Tabla 19)

L

MILES DE PESOS

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PERIODO EN ANOS

Figura 23. Estado de Resultados Proyectados

El estado de resultados ajustado es positivo, la utilidad por distribuir que es el real interés
de los socios presenta el comportamiento descrito en la figura 23; en esta se muestra al
afio 1 como bueno a pesar que corresponde al afo de estudio y consecucion de recursos
y compra de equipos ya que el margen es positivo, 3%, a pesar de todas las inversiones
necesarias; en el afio 2 muestra un margen positivo del 5,% con respecto a las ventas, a
partir del afio 3 se puede observar un crecimiento constante y positivo iniciando con el
5,25% en este y culminando con el 9,8% en el ano 10, lo que implica la aparicién de
utilidades a repartir entre los socios del centro en todos y cada uno de los periodos y al

finalizar su ejercicio.

El andlisis con respecto a caja implica una utilidad operacional similar a la caja
operacional salvo que en el estado de resultados se asumen el total de las ventas como
realizadas y el total de costos como pagos, lo cual se ajusta a la realidad; en cuanto a la
utilidad neta por distribuir y la caja final demuestra al centro de asesorias como una
empresa que genera utilidades a partir del tercer afio; y solo hasta el cuarto afio genera
la liquidez necesaria para asumir con reservas las operaciones financieras que las

actividades comerciales del centro originan.
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Tabla 19. Estado de Resultados Proyectados (Miles de Pesos)

PERIODO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS POR VENTAS 155.100 | 162.900 171.075 | 179.575 188.520 |217.723 228.756 239.987 251.806  264.52
COSTO TOTAL 141.247 | 148.312 ' 155.729 163.512 171.686 181.259 1190.330 ' 199.836 | 209.819  220.31

UTILIDAD BRUTA ANTES DE IMP 13.853 | 14.588 | 15.346 @ 16.063 @ 16.834 | 36.464 @ 38.426 @ 40.151 | 41.987 @ 44.21:
- INTERESES DE CREDITO 5.542 2.165 0 0 0 0 0 0 0 0

MARGEN AJUST. ANTES IMPUESTOS | g 311 | 12.423 | 15.346 | 16.063 @ 16.834 @ 36.464  38.426 @ 40.151 | 41.987 | 44.21:

IMPUESTOS (35%) 2909 | 4348 | 5371 | 5622 @ 5892 | 12.062 | 13.449  14.053 | 14.95 @ 15474
UTILIDAD NETA AJUSTADO 5402 | 8.075 | 9.975 | 10.441 | 10.942 | 22.402 | 24.977 26.098 27.292  28.73¢
RESERVA LEGAL (10%) 540 807 997 1.044 | 1.094 | 2240 @ 2498 | 2610 | 2729 @ 2.874
UTILIDAD POR DISTRIBUIR 4862 | 8.268 @ 8978 | 9.336 | 9.848 | 20.162 & 22.479 | 23.488 24.563 | 25.86¢
+ AMORT DIFERIDOS. 1320 | 1.320 | 1.320 | 1.320 | 1.320 0 0 0 0 0
+ RESERVA LEGAL 540 807 997 1.044 | 1.094 | 2240 | 2498 @ 2610 | 2729 @ 2.874
+ DEPRECIACIONES 5410 | 5410 @ 5410 @ 5410 | 5.410 430 430 430 430 430
UTILIDAD AJUSTADA 12132 | 15.805 | 16.705 17.171  17.672  22.832  25.407  26.528 | 27.722 29.16¢
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5.7. BALANCE GENERAL

Asume la evaluacion total del centro teniendo en cuenta los resultados del flujo de caja, la
presencia de cartera que se puede convertir en liquidez y los equipos, herramientas, e
inversiones utiles que en el momento de liquidar la empresa se transforman en efectivo
mediante su venta; esto se enfrenta a la totalizacion de todos los pasivos generados en el
proceso contable, esto estima el total de patrimonio que tiene cada uno de los socios en

los periodos evaluados (Ver Tabla 20)

1

MILES DE PESOS

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PERIODO EN ANOS

Figura24. Balance General Proyectado

La tabla 20 muestra el comportamiento del balance general debido a las siguientes
razones:

La politica de inversion fija para la reposicion de equipos de oficina prevé que a partir del
afo 3 se invertiran $5°000.000 en este rubro y cada dos afios dicha inversion aumentara
$2°000.000 hasta llegar al afio nueve con $11°000.000 invertidos en este factor, los cuales

se deben tener en cuenta en el calculo del activo fijo y su depreciacion.

La grafica con respecto al cuadro muestra una tendencia positiva hasta el afio 10, a
excepcion del segundo afio donde se termina de amortizar el crédito para la puesta en
marcha del proyecto, debido a que el centro de asesorias cuenta con la capacidad de
pagar oportunamente sus deudas y obligaciones, es decir que los activos corrientes
disponibles o liquidos y los realizables permiten pagar los compromisos del ciclo normal

de operaciones.
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5.7.1. Razén de Liquidez

Para el calculo del valor de la razén acida se tomara el mismo de la razén corriente ya
que la empresa por prestar servicios de asesorias no tiene inventarios que deba manejar
cada ano por tal motivo ambos valores, en el presente proyecto, seran exactamente

iguales.

Cuadro 107. Razén de Liquidez Proyectado

Periodo Anos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Razon acida -0,23|1 0,51 | 4,70 | 2,01 | 3,84 | 460 | 2,94 | 495 | 2,74
Razoén Corriente -0,23]1 0,51 |1 4,70 | 2,01 | 3,84 | 460 | 294 | 495 | 2,74
Ruzon  Acida Act Cte— Inventario Razon  Corriente Activo Cte
Pasivo Cte Pasivo  Cte

>1 es favorable = Liquidez

< 1 desfavorable = lliquida

La grafica con respecto al cuadro muestra una tendencia negativa hasta el segundo afio
debido a que el centro de asesorias no cuenta con la capacidad de pagar oportunamente
sus deudas y obligaciones, es decir que los activos corrientes disponibles o liquidos y los
realizables no permiten pagar los compromisos del ciclo normal de operaciones, debido a

la amortizacion del crédito el cual se debera pagar en los dos primeros afios de operacion.

El tercer afio presenta una incertidumbre pues no indica un crecimiento real, es decir que

es posible tanto que exista liquidez como que no exista.

A partir del cuarto afo la grafica muestra un incremento lo que indica la existencia de

liquidez, tendiendo en cuenta los resultados de la tabla 18.
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Tabla 20. Balance General Proyectado

Periodo 1 2 3 4 5 6 7 8
Activo Corriente (Caja) -2.150 | -5.074 | 5.272 |26.409|25.897 | 46.298 | 65.890 | 69.5
Total Activo Corriente -2.150 | -5.074 | 5.272 |26.409 | 25.897 | 46.298 | 65.890 | 69.5

Activo Fijo
Construcciones y Obras Civiles 3.870 | 3.440 | 3.010 | 2.580 | 2.150 | 1.720 | 1.290 | 86
Muebles, Enseres y Equipo de Oficina | 19.920 | 14.940|13.960| 7.980 | 7.600 | 5.200 |10.000| 6.9(
Total Activo Fijo 23.790|18.380 | 16.970|10.560 | 9.750 | 6.920 |11.290 | 7.7
Total Activo Diferido 5.280 | 3.960 | 2.640 | 1.320 0 0 0 0
Total Activo 21.640|13.306 | 22.242 | 36.969 | 35.647 | 53.218 | 77.180 | 77.3

Pasivo

Obligaciones Corto Plazo 17.504|17.504 | 5.000 0 7.000 0 9.000 0
Impuestos 2.909 | 4.348 | 5.371 | 5.622 | 5.892 |12.062|13.449 | 14.0
Total Pasivo Corriente 20.413]21.85210.371| 5.622 |12.892 | 12.062 | 22.449 | 14.0
Obligaciones Financiera Largo Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Pasivos 20.413[21.852|10.371| 5.622 | 12.89212.062 | 22.449 | 14.0
Patrimonio 1.227 | -8.546 | 11.871|31.347 | 22.755|41.156 | 54.731 | 63.2
Capital Socios 10.000 0 0 0 0 0 0 0
Crédito 27300 O 0 0 0 0 0 0
Utilidad Neta 1.227 | -8.546 | 11.871|31.347 | 22.755|41.156 | 54.731 | 63.2
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1. IMPACTO SOCIAL

El centro de asesorias generara beneficio tanto en la comunidad como para el entorno
local; a través de la contratacion de 5 empleos directos contribuyendo con el alivio al
desempleo malaguefo, y de esta forma incentivando el desarrollo profesional de cada
persona. En cuanto al gobierno se contribuira con el pago oportuno de impuestos y con la
creacidén de una nueva empresa, que propiciara el encuentro de un centro poco usual en

el municipio con un espacio adecuado donde encontrar todos estos servicios.

La creacion de este centro de asesorias influira en la competencia directa por estos
servicios, perjudicando posiblemente a algunos que mantengan una participacion baja en

el mercado y a unos precios exageradamente altos.

También puede generar un malentendido con respecto a la prestacion del servicio debido
a la entrada en funcionamiento con unos precios muy por debajo del mercado los que
pondra en duda la calidad de nuestros servicios y ahi es donde la empresa debe mostrar
su fuerte siempre con calidad en el servicio, para en el corto plazo lograr una mayor
participacion del mercado y no generar incertidumbre que pueda llegar a debilitar el

proyecto.

6.2. IMPACTO AMBIENTAL

El centro de asesorias contribuira con el cuidado del medio ambiente de la siguiente

forma:

X Ruido: este elemento no contaminara el ambiente a causa que la emisién de
musica sera en un bajo volumen, acorde para una empresa de prestacién de servicios y

mas aun para la concentracion de empleados y clientes en el desarrollo de sus asesorias.



X El suministro de agua sera potable o por medio de ozonificacién.

<> El depdsito y la eliminacién de residuos se hara en una forma normal ya que por

tratarse de una oficina, solo generara desechos no organicos como papel y otros.

X Contribuira también con la utilizacion de productos biodegradables para la normal

limpieza de las diferentes areas de la futura empresa.

X Hara un estudio de proveedores para determinar que los productos que

comercializan son aptos para el hombre y su medio.

6.3. EVALUACION FINANCIERA

El analisis del proyecto pretende establecer si los recursos de los que se pretende
concertar estén dispuestos de la forma mas racional posible teniendo en cuenta la
capacidad que tiene el proyecto de ofrecer mayor o menor rentabilidad con respecto a la
posibilidad de invertir los mismos recursos en inversion fija (costo de oportunidad); segun

el cuadro 107, se opto por enfrentar el proyectos a un CDT de Bancolombia, llamado CDT
Leasing que ofrece una renta fija del 6,5% efectivo anual; y se determino un factor de
riesgos medio el cual esta determinado como:

Factor riesgo Medio = Costo Oportunidad < Facto Riesgo< 2*Costo Oprtunidad
Factor riesgo Medio = Costo Oportunidad

Cuadro 108. Costo de Oportunidad

COSTO DE OPORTUNIDAD 6.5%
FACTOR DE RIESGO BAJO MEDIO ALTO
X
0 6.5 0

Una vez conocido el costo de oportunidad y determinado el factor de riesgo se procede a
determinar la tasa de rentabilidad esperada o tasa de descuento la cual esta descrita de la

siguiente manera
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Tasa Descuento = [(1 +Costo  Oportunidad) (1+ Factor Riesgo)] -1*100
Tasa Descuento =[(1+0.065) (1+0.065)]—1*100
Tasa Descuento =13.42%

Determinados estos factores se procede a establecer el Valor Presente Neto del proyecto.

6.3.1. Valor Presente Neto (VPN)

Corresponde a la diferencia entre el valor presente de los ingresos y el valor presente de
los egresos, teniendo en cuenta la tasa de rentabilidad esperada o tasa de descuento, en
primera instancia se determina el flujo a evaluar (Ver tabla 21) que comprende los flujos
liquidos disponibles y los esperados en el futuro asi como las inversiones y su

recuperacion mediante la amortizacion y la depreciacion.
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Tabla 21. Flujo a Evaluar Proyectado

PERIODO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INVERISONES FIJAS -29.200 0O |-5000| O |-7000| O |-9000| O |-11.000| ©
INVERISONES CORRIENTES| -1.499 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INVERISONES DIFERIDAS | -6.600 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL -37.299 0 -5.000 0 -7.000 0 -9.000 0 |-11.000| o©
FLUJO DE CAJA 2150 | -5.074 | 5.272 | 26.409 | 25.897 | 46.298 | 65.890 | 69.577 | 71.138 | 75.199
DEPRECIACION 5410 | 5410 | 6.410 | 6.410 | 7.810 | 2.830 | 4.630 | 4.630 | 6.830 | 6.830
AMORTIZACION DIFERIDOS | 1320 | 1.320 | 1.320 | 1.320 | 1.320 0 0 0 0 0
TOTAL 4.580 | 1.656 | 13.002 | 34.139 | 35.027 | 49.128 | 70.520 | 74.207 | 77.968 | 82.029
FLUJO A EVALUAR -32.719 | 1.656 | 8.002 | 34.139 | 28.027 | 49.128 | 61.520 | 74.207 | 66.968 | 82.029
El calculo del VPN se establece mediante una formula que tiene en cuenta la tasa de rentabilidad
VPN — Total Flujo Evalua: VPN — -32.719 = 32719
(1+Tasa Descuento) Por ejemplo (1+0.1342)
n = Periodo Afios n=0 Arjos
Tabla 22. Valor Presente Neto
PERIODO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9
VPN RECURSOS PROP | -32.719 | 1.460 | 6.220 | 23.399 | 16.937 | 26.175 | 28.899 | 30.734 | 24.454 | 26.410
VPN ACUMULADO -31.259 -25.039 -1.640 15.297 41.472 70.371 101.105 | 125.559 | 151.969 0

218




6.3.2. Tasa Interna Retorno (TIR)

En definitiva un criterio adecuado de decisidon es establecer una comparacion entre la
Tasa Interna de Retorno y la Tasa de Rentabilidad Esperada. EIl calculo se realiza
ajustando del Flujo a evaluar (Tabla 22) mediante una formula lo cual permite que los

recursos de cada periodo sé reinviertan en la tasa de rentabilidad esperada y no en la

tasa TIR.

Valor ajustado= Flujo Evalua+1Tasa Rentabilidad)"™"
n, = Periodo Proyecto

n = Periodo ano

Por ejemplo: para el afio cero

9-0
Valor ajustado = -32.719 (1 + 0.1342) =-101.625
n =9
n =0
<> TIR Ajustada a la Tasa de Descuento

Una vez ajustados todos los resultados o llevados a valor futuro el afio (9) que es el plazo

o periodo utilizado para evaluacion, se calcula la verdadera TIR. La cual esta estimada en

24%.
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Tabla 63. Flujo Ajustado a la Tasa de Descuento Proyectado

Periodo Anos 0 1 2 3 4

Flujo Ajustado | -101.625 | 4535 | 19.319 | 72677 | 52.606

81.300

89.760

95.460

75954

82.029

6.3.3. Periodo de recuperacion. Es el tiempo esperado para que el centro de asesorias recupere la inversion realizada, este

periodo se determina restando el ultimo negativo VPN acumulado o en su defecto el primer positivo menor que la diagonal del

VPN el cual determina el afio de recuperacion como lo demuestra el valor de la tabla 21, vy los valores de la tabla 23; para

hallar el periodo en meses se tiene en cuenta la siguiente formula.

VPN  Acumuladox12
VPN

Meses =

Meses = 15297.000x 12 = 10,84
16°937.000

Hallado los meses se procede a determinar los dias de la siguiente manera
Dias = Residuos x 30
Dias = 0,84 x 30 =

Tabla 74. Periodo de Recuperacion de la Inversién

PERIODO DE RECUPERACION VPN ACUMULADO DIG VPN RESIDUO
$15'297.000 16'937.000
ANOS 3
0,84
MESES 10,84
DIAS 25
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6.3.3. Analisis de las Razones Financieras

Los resultados obtenidos en el estudio financiero, estan sujetos a las inversiones con
costos reales y las ventas estan estipuladas con precios adecuados al mercado sin ser

especulativos.

<> La principal limitante con que se encuentra el proyecto esta relacionada con su
capacidad de liquidez durante los primeros 2 afos lo cual esta referenciado en el numeral
5.7.1; implicando que el centro de asesorias debe manejarse de manera muy austera en
estos primeros afos, con el fin de no crear nuevos pasivos que incrementen la deudas y
prolonguen sus problemas de dinero. En este punto cabe anotar que el pronostico en
este caso es bueno ya que culminando estos primeros afios de acoplamiento el centro
presenta liquidez e incremento de la misma las cuales le permiten al centro de asesorias

ajustar su poder de endeudamiento.

< Si el dinero utilizado en la inversion del centro de estética se utilizara en abrir un

CDT Leasing de Bancolombia su rendimiento seria:

n
F = P(1+i)
10

F = $37°299.460 (1 + 0,065)
F=$70016.211

Generaria un incremento de riqueza de $32'716.751

En cambio el proyecto de tener el comportamiento establecido en el estudio, presenta el

siguiente rendimiento teniendo en cuanta la TIR:

n
F = P(1+i)
10
F = $37'299.460 (1 + 0,24)

F = $320°567.420
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El proyecto aunque es mas riesgoso puede presentar una generacion de riqueza por valor
de $283'267.960, es decir casi 8 veces mas que la inversion fija lo que lo hace bastante
atractivo para los socios. Este resultado establece la primera viabilidad para aprobar el

proyecto.

<> La razon financiera referente al valor presente neto (VPN), esta determinada de la

siguiente manera:
2. VPN >0 = Acepto

> VPN < 0=Rechazo
> VPN =151.969

La sumatoria del VPN es positiva y esta bastante alejada de cero lo que establece otro

punto comprobable que da la viabilidad del proyecto,

< La evaluacion del proyecto realizada comparando la Tasa de rentabilidad

esperada con la TIR obtenida teniendo en cuenta los siguientes parametros

TIR > Tasa Rentabilidad Esperada = Acepta Proyecto
TIR < Tasa Rentabilidad Esperada = Recahaza Proyecto

TIR (24%)> Tasa de Descuento (13.42%) = lo cual implica que dentro de este aspecto

también se acepta el proyecto
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CONCLUSIONES

X Se realiz6 un estudio de mercados para determinar la demanda y la oferta, para la
creacion del nuevo Centro de Asesorias, dando como resultado la aceptacion y la
viabilidad de la idea dentro del entorno malagueno; constituyéndose como una empresa

generadora de necesidades y de oportunidades para los usuarios.

<> Dentro del ambiente de la competencia se observo la necesidad de implementar
un nuevo estilo de servicio y de nuevas costumbres compartidas con el genero de la
poblacion dando al nuevo centro de asesorias la posibilidad de entrar en el mercado de
una manera fuerte, captando la atencion de usuarios insatisfechos dentro del entorno del

municipio de Malaga

X El estudio de los resultados para definir precio, da como conclusion la
homogeneidad de los centros en cuanto se refiere a la colocacién de precios, con una
estandarizacion de servicios los cuales oscilan entre los $30.000 y $50.000 para los dos
servicios mas importantes (Derechos de Peticion y Acciones de Tutela); la asesoria
juridica y empresarial con $50.000 y $150.000 y $300.00 para capacitacion empresarial
e investigacion de mercados; concluyendo que el nuevo centro de asesorias entraria a
competir tanto con servicios con alta dosis de capacidad resolutiva y calidad como con

precios mas al alcance del comun de la poblacion.

<> Al realizarse el censo para los centros y profesionales que prestan estas
asesorias, los cuales contestaron con un 75% que la publicidad radial y escrita no tiene
gran acogida entre ellos; lo verdaderamente importante es la opinion y el servicio que se
le presta al cliente, y la acogida que puedan tener entre ellos para generar dia a dia un

mercado mas amplio.

<> Al trabajar acerca de la constitucion de la nueva empresa se definieron nuevos



parametros a partir de la opinion de los establecimientos de comercio y personas
naturales del estudio los cuales contestaron, con un 46% la aceptacion de un nuevo
centro creado especialmente donde se encuentren reunidas todas estas asesorias, dando
la seguridad de que la futura empresa seria una empresa que obtendria gran acogida y
crecimiento durante su apertura, el transcurso de su puesta en marcha y ejecucion ano

tras ano.

X Se analizo las posibilidades de empleo que generaria el nuevo centro de
asesorias, precisando que estaria aportando al sector econdmico cinco empleos
conformados con normatividad legal y con todas la garantias que una empresa
oficialmente constituida pueda brindar al crecimiento de la personas alli empleadas.

< Mediante la realizacion de estudio financiero, se concluye la viabilidad del
proyecto teniendo en cuenta que las razones financieras dieron resultados positivos para
la puesta en marcha de “JURISCONSULTORES EMPRESARIALES LTDA”.
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RECOMENDACIONES

X Motivar la innovacién y creacién de servicios adicionales que complementen el

servicio de asesorias juridicas para generar en el usuario mas necesidades.

X Comprender la importancia de la publicidad y la captacidn del cliente a través de
este medio, reforzarlo y aplicarlo de modo que satisfagan las necesidades del centro de

asesorias para la captacién del mercado insatisfecho.

<> Aplicar todos los items expuestos en este trabajo, para llegar al objetivo final, el
cual consiste en lograr que las expectativas de los clientes (establecimientos de comercio
y personas naturales) sean resueltas y sus necesidades sean escuchadas para permitir

realizar una asesoria mas eficaz creando posicionamiento de marca en sus clientes.

<> Es posible que en un futuro el centro de asesorias ubique sus expectativas en
abrir sus instalaciones en una ciudad con un potencial de mercado mas grande, lo cual
permitiria diversificar aun mas sus servicios, agregando, productos novedosos basados
siempre en las necesidades del cliente, lo cual implicaria realizar los estudios pertinentes

para concretar este proyecto.
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ANEXOS



ANEXO A

Codigo de Comercio (Art. 20)

Por su parte, las actividades de servicios son las dedicadas a satisfacer necesidades de
la comunidad mediante la realizacion de una o varias de las siguientes o analogas

actividades:

e Expendio de bebidas y comidas.
e Servicio de restaurante, cafés, hoteles, casas de huéspedes, mételes, amoblados,

transporte y apartaderos.

e Formas de intermediacién comercial, tales como el corretaje, la comisién, los
mandatos y la compraventa y administracion de inmuebles.

e Servicios de publicidad.

e Interventoria, construccion y urbanizacion.

e Radio y television.

e Clubes sociales, sitios de recreacion.

e Salones de belleza, peluquerias, porteria, servicios funerarios.

o Talleres de reparaciones eléctricas, mecanicas, automoviliarias y afines.

Lavado, limpieza y tefiido.

e Salas de cine y arrendamiento de peliculas y de todo tipo de reproducciones que
contengan audio y video.

¢ Negocios de prenderias.

e Servicios de consultoria profesional prestados a través de sociedades regulares

o de hecho.
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ANEXO B

Tabla 1. Determinacion de una muestra sacada de la poblacién finita para margenes de
error del 1%, 2%, 3%, 4%, 5%, 10% en la hipotesis de P = 50%

MARGEN DE CONFIANZA: 95 por 100.

Amplitud
de la Amplitud de la muestra para margenes de error abajo indicados
+1% +2% +3% + 4% +5% +10%
poblacién
500 _ _ _ _ 222 83
1.000 _ _ _ 385 286 91
1.500 - . 638 441 316 94
2.000 - . 714 476 333 95
2.500 - 1.250 769 500 345 96
3.000 _ 1.364 811 517 353 97
3.500 _ 1.458 843 530 359 97
4.000 _ 1.538 870 541 364 98
4.500 _ 1.607 891 549 367 98
5.000 _ 1.667 909 556 370 98
6.000 _ 1.765 938 566 375 98
7.000 - 1.842 959 574 378 99
8.000 _ 1.905 976 580 381 99
9.000 - 1.957 989 584 383 99
10.000 5.000 2.000 1.000 588 385 99
15.000 6.000 2.143 1.034 600 390 99
20.000 6.667 2.222 1.053 606 392 100

NOTA: Cuando no se indica la cifra, significa que la muestra deberia tener una amplitud superior a la mitad de la poblacion.
FUENTE: ARKIN, H. AND R.R. COLTON, 1992. TABLES FOR STATISTICIANS
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ANEXO C

Encuesta Personas Naturales Mayores de 18 afos

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
SEDE MALAGA

Fecha: Municipio:

OBJETIVO: Conocer la aceptacion que pueda tener una empresa de asesorias Juridicas,
Empresariales, Contables y Bancarias en el municipio de Malaga.

Nombres y Apellidos:
Direccién:

1. De las asesorias relacionadas a continuacion cuales utiliza con mas frecuencia.
ASESORIA Si NO CADA CUANTO (MESES)

Juridica
Empresarial
Contable
Bancaria
Ninguna
Todas

2. Cuanto estaria dispuesto a pagar al utilizar estas asesorias $

3. Cual es la mayor dificultad para no utilizar este tipo de asesorias.

a. Econdmica b. Baja oferta c. Baja Demanda
d. Ninguna e. Otras Cuales?

4. Le gustaria encontrar en un solo sitio todas estas asesorias.

Si No

5. Si actualmente utiliza estos servicios como lo califica.
a. Excelente b. Bueno c. Regular d. Malo

6. En el caso de existir una empresa de asesorias juridicas, empresariales, contables
y bancarias estaria en condiciones de utilizar estos servicios.

Si No
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ANEXO D

Encuesta Establecimientos Comerciales

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
SEDE MALAGA

Fecha: Municipio:

OBJETIVO: Conocer la aceptacion que pueda tener una empresa de asesorias Juridicas,
Empresariales, Contables y Bancarias en el municipio de Malaga.

Nombres y Apellidos:
Establecimiento:

1. De las asesorias relacionadas a continuacion cuales utiliza con mas frecuencia.
ASESORIA SI NO CADA CUANTO (MESES)
Juridica
Empresarial
Contable
Bancaria
Ninguna
Todas
2. Cuanto paga actualmente al utilizar estas asesorias  $
3. Cual es la mayor dificultad para no utilizar este tipo de asesorias.
a. Econdémica b. Baja oferta c. Baja Demanda
d. Ninguna e. Otras Cuales?
4. Le gustaria encontrar en un solo sitio todas estas asesorias.
Si No
5. Si actualmente utiliza estos servicios como lo califica.
a. Excelente b. Bueno c. Regular d. Malo
6. En el caso de existir una empresa de asesorias juridicas, empresariales, contables

y bancarias estaria en condiciones de utilizar estos servicios.

Si No
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ANEXO E

Censo Oferta

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
SEDE MALAGA

OBJETIVO: Conocer las empresas y oferta de asesorias Juridicas, Empresariales,
Contables y Bancarias que se estan brindando en el municipio de Malaga.

Nombres y Apellidos:
Empresa o Profesion:

1. De las asesorias relacionadas a continuacion cuales son las de mas consulta?
ASESORIA | NO

Juridica
Empresarial
Contable
Bancaria
Ninguna
Todas

2. Cuantas personas o empresas atienden en promedio al dia?

1a5
6a10
Mas de 10

3. Cuanto tiempo lleva en el mercado
0 a 2 afios
2 a 5 anos

5a 10 anos
Mas de 10 afios

4. Conoce su porcentaje de participacion en el mercado?
Si No

5. Que medio de promocidn y publicidad utiliza en su establecimiento u oficina?
Radio Televisidon Medios Escritos Otras Personas

Otros Cuales Ninguno
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ANEXO F

Codigo de Comercio (Art. 218)

De acuerdo con el articulo 218 del Cédigo de Comercio son causales de disolucion

de la sociedad comercial:

1. Vencimiento del termino previsto para la duracién del contrato, a menos que sea

prorrogado validamente antes de su expiracion

2. Imposibilidad de desarrollar la empresa social, por la terminacién de la misma o por la

extincion de la cosa o cosas cuya explotacion constituye su objeto.

3. Reduccion del numero de asociados requerido en la ley para su formacién o

funcionamiento, o por aumento que exceda del limite fijado por la misma ley.

4. Por apertura de liquidacion obligatoria.

5. Por las causales que se expresen en el contrato.

6. Por decision de los socios, adoptadas conforme a las leyes y el contrato social.

7. Por decision de autoridad competente.

8. Por las demas causales legales, de acuerdo con los diferentes tipos de sociedad.
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