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GLOSARIO

e ADMINISTRACION: Organizacion y coordinacion de una empresa. En las
empresas modernas la administracion y el control tienden a estar separados de la

propiedad de la misma, la cual corresponde a los accionistas.

e ASESORIA EMPRESARIAL.: se refiere al soporte técnico que personal
especializado puede ofrecer a una empresa sobre un area determinada, en

funcion de las necesidades de la misma.

e CLIENTE: usuario de una actividad empresarial, hacia el cual esta dirigido el
esfuerzo de la entidad, dado que es el demandante del los bienes y servicios

ofrecidos.

o CONSULTORIA: La consultoria como servicio profesional y método para
introducir cambios no se limita a un tipo particular de organizacion o de situacion
econdmica o empresarial. La consultoria es un servicio independiente. Un
consultor debe estar en consideraciones de hacer su propia evaluacién de
cualquier situacion, decir la verdad y recomendar con franqueza y objetividad las
medidas que ha de adoptar la organizacion cliente sin pensar en sus propios

intereses.

e CONTRATO: figura juridica en la que las partes acuerdan una serie de
condiciones bajo las cuales se ha de amparar el negocio o actividad objeto del

mismo

e COYUNTURA: situacion resultante de un curso simultaneo de
acontecimientos. La coyuntura econdémica se refiere al conjunto de las variables

gue afectan una economia, de determinar la situacién actual a fin de prever las
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posibles evaluaciones con miras a definir las intervenciones que pueda ser preciso

efectuar, siendo su finalidad la de aclarar la accion.

e EJECUTIVO: persona en cuyo cargo recae la responsabilidad de guiar y dirigir

las areas importante de una actividad empresarial.

e EMPRESA: unidad econdémica de produccién de bienes y servicios.

e GESTION: Tiene por funcién la organizacion de las politicas y suministros de
recursos para la aplicacion en la obtencion de la calidad deseada, que requiere de
la participacion y compromiso de toda la organizacion y la responsabilidad de la

gestion reside directamente en la gerencia.

e INFRAESTRUCTURA: conjunto de servicios considerados como esenciales

en el desarrollo de la economia moderna.

e PRODUCTIVIDAD: Relacién entre produccion final y factores productivos
(tierra, capital y trabajo) utilizados en la produccién de bienes y servicios. De un
modo general, la productividad se refiere a la que genera el trabajo: la produccién
por cada hora trabajada, o cualquier otro tipo de indicador de la produccion, en

funcién del factor trabajo.
e LOGISTICA: conjunto de actividades y procesos que se deben desarrollar

para efectos de poder realizar una conexién eficiente y eficaz entre dos o mas

agentes cuando quieren desarrollar una actividad en la que necesitan interactuar.
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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
ASESORIAS Y CONSULTORIAS PROFESIONALES PARA LAS EMPRESAS
CONSTRUCTORAS EN EL AREA METROPOLITANA DE BUCARAMANGA
AUTOR: WILMER ANDRES DIAZ TORRES

PALABRAS CLAVES: ASESORIAS PROFESIONALES EN GESTION DE
PROYECTOS

En este trabajo se adelantd un analisis real del mercado de la construccion en el éarea
metropolitana de Bucaramanga, con el fin de identificar la necesidad de servicios que actualmente
se requieren en el sector para la ejecucion de los proyectos de infraestructura de la regién, ademas
se evalud la necesidad de poner en marcha un plan de negocios que pudiese atender dichas
necesidades, con dichos analisis de la informacién tomada de las empresas existentes en el sector
se logra determinar que son muchas las necesidades del sector en los cuales las asesorias
profesionales podrian ayudar que la ejecucion de los proyectos se adelante de una manera
eficiente en los tiempos requeridos y con los recursos disponibles, es asi que la creacion de la
empresa de asesorias se hace viable debido a que el mercado actual del sector en el &rea
metropolitana de Bucaramanga requiere de este tipo de servicios.

Dada la importancia del sector de la construccién para el desarrollo de la region y del pais en
general se hace bastante atractiva la inversion en este tipo de negocios con el cual se podrian
obtener muchas utilidades debido a la demanda creciente que hay por atender, y con el objetivo
final de posicionar a la empresa en una posicién privilegiada en la regién que garantice calidad en
los servicios prestados.

FACULTAD DE INGENIERIAS FiSICO-MECANICAS. ESCUELA DE INGENIERIA CIVIL. DIRECTOR: RICARDO ALFREDO
CRUZ HERNANDEZ Ingeniero Civil, Ph. D.
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SUMMARY

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF AN ADVISORY FIRMPROFE
SSIONAL CONSTRUCTION COMPANIES IN THE METROPOLITAN AREABUC
ARAMANGA

AUTHOR: WILMER ANDRES DIAZ TORRES

KEY WORDS: ADVISORS PROJECT MANAGEMENT PROFESSIONALS

In this work, a real analysis of the construction market in the metropolitan area of Bucaramanga, in
order to identify the need for services currently required inthe sectorfor the implementation
of infrastructure projects in the region and is assessed the need to implement a business plan
that could address these needs, these analyzes of theinformation taken from existing companies in
the sector is able to determine that there are many needs of the sector in which the professional
advice that could help executionof the projects forward efficiently in the time required and the
resources available, sothat the creation of the advisory firm is feasible because the current
market in the metropolitan area of Bucaramanga requires these services.
Given the importance of the construction sector for the development of the region andthe country in
general is quite attractive to invest in this type of business that you would get many utilities due to
increased demand there is to attend to, and the ultimate goal of positioning the company in a
unigue position in the region to ensure quality of servicesrendered.

SCHOOL OF PHYSICAL-
MECHANICAL ENGINEERING. SCHOOL OFCIVIL ENGINEERING. DIRECTOR: RICARDO ALFREDO HERNANDEZ CRUZ C
ivil Engineer, Ph.D.
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INTRODUCCION

Sin duda, la actividad de la Construccién es uno de los sectores productivos que
mas aporta al crecimiento de las economias de los paises o regiones. Este sector
industrial es de suma importancia para el desarrollo econémico, no sélo por la
gran cantidad de empresas constructoras que involucra en forma directa, si no
también, por su efecto dinamizador en una alta gama de insumos que demanda.
Por otro lado, es una actividad intensiva en la ocupacion de mano de obra, por lo
que es clave para la definicion de politicas que permitan asegurar niveles de

empleo 6ptimos.

Los proyectos de construccion involucran gran cantidad de recursos, los cuales
deben ser administrados para obtener resultados satisfactorios. El ciclo de la
administracion inicia con la planeacion en donde se define las operaciones y
acciones que se deben ejecutar para llevar a cabo la transformacion tecnolégica
de los insumos. Si se ha realizado en forma eficaz la planeacion y operacién es
posible realizar el control de la construccion, lo que permitira detectar en forma
temprana desviaciones en la ejecucion y planear acciones alternativas, cerrando el

ciclo de la administracion.

La nueva empresa de asesorias profesionales se dedicara a actividades
especificas en las diferentes areas de la empresa, en las que su grado de
conocimiento le permita brindar un servicio oportuno, mientras que las
constructoras tendra personal en aquellas actividades donde puedan agregar el
mayor valor al proceso y dejaran las demas actividades a asesores profesionales
especializados, formados por profesionales altamente moviles con relaciones

laborales muy flexibles
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1. GENERALIDADES

1.1 CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION.

De acuerdo a Rameezden (2007) el término “construccion” “es generalmente
definido como la actividad, que crea todo tipo de edificaciones y estructuras de
ingenieria, asi como el mantenimiento y reparacion de construcciones existentes.
La Construccion en cualquier pais es un sector complejo de la economia, el cual
abarca un gran rango de stakeholders y tiene amplios vinculos con otras areas
como la manufactura y el uso de materiales, energia, finanzas, recurso humano y
equipos”. Numerosos Autor resaltan la importancia del sector de la construccion
para la economia de un pais (Rameezden, 2007; Alarcén, 2005; CAMACOL, 2007,
Espasandin et. al. 2004; Serpell, 2002; Levi, 1997; Suarez, 1989; Echeverry, 2008;
Granados, 2006; Botero, 2007), son caracteristicas resaltadas por estos Autor,
para considerar a la industria de la construcciéon como “altamente relevante” las
siguientes: De acuerdo a Rameezden (2007): 1) Produccion de bienes basicos
especificos y nacionales; 2) Provision de inversiones de capital e infraestructura
de un pais; 3) Contribucion directa al producto interno bruto (PIB), por ende la
estimulaciéon del crecimiento gracias a su consumo y produccion y su relacién con
otros sectores industriales. Esta situacion se refleja a nivel local, donde la
construccion representa el 4.7% del PIB de Colombia y asciende al 11.6% del PIB
del departamento de Risaralda [DANE, calculos Departamento Estudios
Econdmicos CAMACOL, 2007]; y 4) Generacion de empleo. De acuerdo a
Espasandin et. al. (2004): 1) Contribuye a la buena marcha de la nacion,
originando un efecto arrastre sobre el resto de sectores econémicos; 2) Ejerce un
poderoso efecto multiplicador en toda la actividad economica; 3) Tiene una gran
influencia en la creacion de empleo directo e indirecto; en el ambito local esta
informacion se ve respaldada por la cantidad de ocupados del pais que se
desempefian en sector de la construccion es de 5,2% segun un informe del DANE

proveniente de fuentes nacionales del primer trimestre de 2009 e informes de
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empleo entre los meses de julio y septiembre del mismo afio. Y, de acuerdo a
Serpell (2002): 1) A través de la construccion y sus productos, se satisfacen las
necesidades de infraestructura de la mayoria de las actividades economicas y
sociales de un pais, como también los requerimientos de vivienda de la poblacion;
2) La construccion utiliza y consume una cantidad importante de recursos publicos
y privados (generalmente escasos), ya que demanda una alta inversion para la
gran mayoria de las obras que se ejecutan; 3) La construccion es una fuente
importante de trabajo, ya que usa mano de obra intensiva; y 4) La construccion
genera una importante actividad indirecta en muchas otras areas de la economia

de un pais.

CAMACOL (2008) resalta el importante aporte del sector de la construccién en
Colombia en los ultimos afios al dinamismo de la actividad econdmica nacional.
De hecho, la contribucion promedio del sector al crecimiento en los afios recientes
(2002-2007) esta en el orden de 0,8 puntos porcentuales, cifra que es superada
por la industria manufacturera, el comercio y el transporte con: 1,8; 1,3; y 1,0,
respectivamente; el crecimiento promedio de la construccion se ha ubicado
alrededor de 13,16%, ademas, producto de sus encadenamientos hacia adelante y
hacia atras el sector de la construccion le ha trasmitido su dinamismo a otros

sectores mineros e industriales de la economia.

Sin embargo, y paraddjicamente, “la industria de la construccion es,
probablemente, uno de los sectores que presenta el menor grado de desarrollo en
la mayoria de los paises latinoamericanos, con un atraso significativo frente a
naciones mas desarrolladas” (Serpell, 2002), “la investigacion sobre este sector ha
sido considerada, hasta ahora, como un lujo innecesario y los trabajos que
consideran como unidad de investigacion la empresa constructora escasos”
(Espasandin et. al. 2004); “la industria de la construccién presenta un déficit
significativo en el desarrollo del area organizacional tanto en la investigacion

(escasas publicaciones) como en la practica, ya que los principales esfuerzos por
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mejorar la productividad y competitividad se han centrado en nuevos métodos de
trabajo, herramientas de optimizacion de procesos, tecnologia y conocimientos
técnicos™’(Alarcén, 2005), y estos esfuerzos como lo denota Serpell (2002) y
Alarcon (2005) en la mayoria de los casos no lograban todo su potencial debido a
que en la etapa de implementacion factores de tipo organizacional lo impiden, es
decir, falta de capacitacion, frenos de tipo cultural, miedo al cambio, estructuras de
apoyo deficientes, entre otros; esto “trae como resultado un gasto excesivo de los
recursos involucrados, a la vez que limita la competitividad de nuestras empresas
en el &mbito doméstico de la construccion y las inhibe para intentar participar en
los esfuerzos generales de internacionalizacion de la industria” (Serpell, 2002).

Respecto a los otros grandes sectores de la economia (Agricultura, Industria y
servicios) “el sector de la construccion tiene unas caracteristicas claramente
diferenciadas, que le confieren un caracter peculiar. Entre éstas sobresalen: la
naturaleza del producto final viene dada por su unicidad, su inmovilidad y su
variedad; el uso intensivo de mano de obra; un perfil tecnoldgico de bajo nivel; la
acusada inestabilidad; la existencia de bajas barreras de entrada; el claro
predominio de fuerte competencia; la escasa exigencia de capital productivo; el
elevado nivel de facturacion y las acusadas amplitudes del ciclo econdmico,
consecuencia, en gran parte, de que el sector produce importante bienes de

capital” (Espasandin et. al. 2004).

En este mismo sentido, Serpell (2002) enumera las principales caracteristicas
productivas de la industria de la construccion que, de acuerdo a sus palabras
“‘explican, en parte, muchos de los problemas de desarrollo que presenta, aunque
no los justifican en su totalidad”. 1) Curva de aprendizaje limitada, asociada a la
alta rotacion de personal debido a la creacion y disolucion de organizaciones
temporales para la ejecucion de proyectos de construccion; 2) Sensibilidad al

clima, A diferencia de otras industrias, la construccién es afectada por el clima y el

! Trabajos orientados a este tipo de fines: Granados (2006); Botero et. al. (2007); Botero (2006).
20



entorno natural, dada la condicién de que gran parte del trabajo se realiza al aire
libre, caracteristica peculiar de la ejecucién de este tipo de proyectos; 3) Presion
de trabajo, La construccion se caracteriza por ser una actividad que trabaja contra
el tiempo, donde la presion por el cumplimiento de plazos es muy intensa. Esta
realidad limita el esfuerzo de la administracion por planificar y organizar
adecuadamente los trabajos y la hace proclive a una gran cantidad de errores y
problemas; 4) Incentivos negativos, debido a la forma desintegrada en que
trabajan los diferentes participantes de un proyecto de construccion, y a los
intereses generalmente contrapuestos de éstos, se producen varios incentivos
negativos para los constructores, normalmente, la direccion no muestra gran
interés por asignar éstos a empresas que exhiben un estandar de buena calidad;
no se permite la presentacion de disefios mas constructibles y técnicamente
superiores; los esquemas de contratacion asignan todo el riesgo a los contratistas,
sin un analisis de quien los puede controlar mejor; etc. La fragmentacién propia de
la industria no estimula las ideas innovadoras y, en general, existe una gran
resistencia al cambio; 5) Poca capacitacion, el personal de la construccion no
cuenta con programas de capacitacion que les permita un desarrollo sostenido de
su capacidad, la que se adquiere principalmente sobre la base de la experiencia.
La gran mayoria aprende su especialidad a través de una transferencia de oficios
que se produce en terreno, dentro de un estilo artesanal. Por otro lado, los
profesionales y empresarios no tienen oportunidades amplias de capacitacion, ni
tampoco existe una cultura que los estimule para ello; 6) Planificacion deficiente, la
planificacion, herramienta fundamental de la administracion, es una funcion que no
es realizada en forma efectiva en la construccion; 7) Base de la experiencia, en la
construccion se valora principalmente la experiencia de los profesionales y del
personal en general, en desmedro del conocimiento. 8) Investigacion y desarrollo,
en la practica no se realizan esfuerzos de investigacion y desarrollo orientados a
mejorar los procesos de construccién y su administracion; y 9) Actitud mental, que
se caracteriza por la falta de cuestionamiento de lo que se hace, los métodos de

trabajo, etc; se considera que lo tradicional es eficiente, lo que nuevamente lleva a
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una falta de cuestionamiento; falta desafié para mejorar el desempefio (calidad y
productividad) de las empresas y obras, lo que ha ido cambiando lentamente,

debido al incremento de la competencia en el mercado.

La actividad constructora tiene algunas caracteristicas que la difieren de otras
industrias y que inciden directamente en las especificaciones y demanda de

materiales.

Cada proyecto es Unico y se puede considerar que son de mediana y corta
duracion. Bajo este aspecto, se puede decir que los proyectos en construccion son
irrepetibles porque cada uno demanda material durante un periodo de tiempo

determinado, los cuales cambian para un nuevo emprendimiento.

En segundo lugar, los proyectos de construccion se desarrollan en unas etapas
claramente definidas, las cuales tienen requerimientos de materiales diferentes en
cuanto a cantidad y especificacién. Asi, mientras para una etapa se demanda gran
cantidad de ladrillo, considerado un insumo estratégico, para otra se requerira
gran cantidad de pintura, el cual puede ser definido o negociado por los directores
de obra o residentes administrativos puesto que no se considera de caracter

estratégico.

En tercer lugar, en época de auge de la actividad, cuando el nimero de proyectos
de construccion aumenta, la demanda de materiales también aumenta. Sin
embargo, en épocas de recesion, cuando el nimero de obras se reduce, también

disminuye el requerimiento de materiales y otros insumos.

Con relacion al desarrollo de un proyecto, éstos se dividen en fases constructivas

como se aprecia en la siguiente tabla:
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Tabla 1. Fases constructivas

Preliminares | Obra negra Obra gris Obra blanca Entrega
Excavacion, M teri Estucoy
ié . . amposteria .
Preparacion | cimentacién, tp tural pintura,
no estructura
de terreno, Estructura . | enchapes, Entrega
cerramiento, cubierta panetes, instalacion imie
bras ) enchapes mantenimiento,
o ]
g mamposteria aparatos, aseo, postventa
exteriores, estructural carpinteria
etc.

Instalaciones, hidrosanitarias, eléctricas, gas

Fuente: Estudio caracterizacion del trabajador de la construccion, CAMACOL.2009.

1.2 LA CONSTRUCCION EN COLOMBIA

Indudablemente, el sector de la construccion ha sido uno de los que mas dinamismo
ha registrado en los Ultimos afios. No solamente se hace evidente que el sector de la
construccion se encuentra en una fase expansiva, sino que su participacion dentro del
PIB ha ganado mayor importancia después de la crisis de 1999. Recientes estudios
han demostrado que el mayor impulso a la construccién venia por el impulso de la
economia agregada, pero ademas han demostrado que el descenso en la actividad
constructora también se asociaba en una magnitud importante al comportamiento del
PIB. Si el pais mantenia tasas de crecimiento superiores al 5% anual, el crecimiento
en las licencias de construccion lo hacian en un 10% - 12%. No obstante, el aumento
de la liquidez en la economia que caracterizé gran parte de los afios noventa
sefialaba un ritmo de expansion insostenible para la actividad constructora, que se
hizo evidente durante la posterior crisis a finales de esta década.

Un estudio efectuado por C. Rifflart en los paises de la Organizacién para la
Cooperacion Econdmica y el Desarrollo en 1995, indica que los ciclos econdémicos del

sector tienden a aparecer con una amplitud cercana a los cinco afos.

Existe un amplio consenso sobre el importante aporte del sector de la construccion

en Colombia en los Ultimos afios al dinamismo de la actividad econémica nacional.
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De hecho, la contribucion promedio del sector al crecimiento en los afios recientes
(2002-2007) estd en el orden de 0,8 puntos porcentuales. No obstante, la
construccion es un sector que presenta fuertes fluctuaciones. Segun Cardenas y
Hernandez, (2006) para el periodo 1980 - 2006 el Producto Interno Bruto (PIB) de
la construccion (que incluye la actividad edificadora y las obras civiles) ha tenido
cerca de dos ciclos, que involucran fases expansivas y recesivas. A pesar de esto,
en ninguna de las fases expansivas registradas se ha observado una dinamica tan
favorable como la de los dltimos seis afios, con una tasa de crecimiento promedio
bastante alta de 13,2%. En ese sentido resulta importante analizar si esta
dindmica creciente tendra la correccion natural inherente a un amplio ciclo
econdmico, o si por el contrario, se puede esperar una fuerte desaceleracion en el

sector.

En Colombia, durante los dltimos 5 afios, el sector de la construccién ha retomado
una dinamica importante, viendo en los afios 2006 y 2007 como los mejores afios
de la dltima década. Ha tenido repercusiones importantes sobre el sector real y
productivo dado los multiples encadenamientos que genera y desde siempre ha
influido positivamente en el mercado laboral puesto que es intensivo en mano de

obra lo que se traduce en mejores condiciones y calidad de vida para las familias.

De esta manera, durante estos dos afos, el sector de la construccion ha
participado en promedio con un 6,2% del PIB nacional8. En este sentido, la
actividad constructora tuvo una tasa de crecimiento cercana al 14%, situandose en

el primer lugar, por encima de la industria, el transporte y el comercio.

Las cifras disponibles en el DANE reflejan que durante los ultimos afios la industria, la
construccion, el comercio y los servicios de transporte se han consolidado como los
sectores dinamicos que mas aportan al crecimiento. Sobresale que la construccion se
consolidé como la actividad mas dinamica en la fase de recuperacién econdémica

luego de la crisis de 1998-1999. Para los afios 2007 y 2008 la tasa anual de
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crecimiento de la construccion se ubico en niveles superiores a 10%. Sin embargo, el
sector presenta actualmente una correccién natural a ritmos de actividad mas

sostenibles y acordes con su potencial.

El PIB de la construccion estd compuesto por dos grandes ramas: La primera esta
relacionada con los trabajos de construccion de edificaciones, que agrupa el valor
agregado de la construccion de edificaciones residenciales -tanto a nivel urbano como
rural-, edificios no residenciales, reparacion de edificios y mantenimientos, y alquiler
de equipos de construccién. La segunda rama se compone de los trabajos asociados
con la ingenieria civil, que abarca la construccion de carreteras, vias férreas, puertos y
alcantarillados. En la ultima década las obras civiles han tenido una fase expansiva
importante, mientras que el ciclo de las edificaciones presenta importantes sefiales de
contraccion, lo cual sugiere que los importantes resultados descritos para el sector

construccion estan siendo jalonados por el subsector de obras civiles.

En cuanto a la edificacion de viviendas, desde mediados de 2000 las licencias han
presentado una tendencia creciente que parece reducirse en una pequefia cuantia
para la segunda mitad de 2007. Durante el segundo trimestre de 2007, el numero de
licencias aprobadas -medidas en metros cuadrados- alcanzé su punto maximo, para
finalmente presentar una pequefia caida en el tercer trimestre de ese mismo afio. De
otra parte, los datos del PIB de edificaciones presentaron durante el mismo periodo
tasas de crecimiento cercanas al 4%, valores similares a los observados durante la
primera mitad de la década de los noventa. Es importante sefialar que el crecimiento
de las licencias aprobadas para vivienda de interés social (VIS, Vivienda de Interés
Social, su valor es menor o igual a 135 salarios minimos legales mensuales vigentes

en Colombia) ha venido en ascenso.

No menos importante en el analisis del sector de la construccidon son las
consideraciones sobre el costo financiero del crédito hipotecario. Los cambios en las
tasas de intervencion del Emisor se transmiten de forma mucho mas rezagada e

indirecta sobre las tasas hipotecarias, ya que hay otros factores que determinan su
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nivel. En algunos estudios aplicados para Colombia (Huertas, Jalil, Olarte y Romero,
2006) se ha estimado que este rezago, en general, tarda entre cuatro y seis semestre.
Asi, para las tasas hipotecarias éste se ubicaria entre ocho y diez trimestres. En la
actualidad, el sector de la construccion representa alrededor de 6,3% del PIB y 4,9%

del empleo total del pais.

1.3 EVOLUCION DEL SECTOR DE LA ASESORIA Y CONSULTORIA?

Las asesorias y Consultorias tienen sus inicios desde que el mismo hombre
comienza a ayudar a otra persona en una labor y que conlleva a que esa persona
gue presta esta asistencia haya adquirido algun tipo de conocimiento, con estudios

adelantados en un centro universitario.

En Gran Bretafia y los demas paises europeos, la Revolucion Industrial probd con
claridad el principio de division del trabajo. Sin embargo, fue en Estados Unidos
donde Henry Ford revolucioné la produccion de vehiculos con la introduccién y
desarrollo de las técnicas de cadena de montaje en el automadvil 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 bursétil 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

> CAMARA DE COMERCIO. Prospectiva del sector de asesorias empresariales.2007.
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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

colaboracion con grandes grupos empresariales.

En aquel periodo se empled por primera vez el término ‘disefo industrial’ para
describir su trabajo, que se centraba en productos de consumo, como automoviles
y otros vehiculos, neveras, cocinas y una amplia gama de productos domésticos

mecanicos o eléctricos.

Las ventajas comerciales no sélo procedian del moderno aspecto estilizado de un
producto, sino muchas veces también de mejoras claras en la fabricacion 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 predecesores, por lo que se vendian mucho mas. Eso hizo
que la profesion 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 disefio
estilizado de objetos de consumo estaticos, como tostadoras o grapadoras, como
emblema de la modernidad todo esto mezclado con una rama muy importante que

irfa de la mano siempre en todo tipo de asesorias y/o a “la mercadotecnia”.

No hay datos exactos a través de la historia que compilen un contenido y
seguimiento especifico de las asesorias y consultoria, salvo las fechas
mencionadas a comienzos del siglo XX pero estas se presumen, 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
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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 seguird asi en el
futuro. Los servicios mas comunes son el mantenimiento y reparacion 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 informéatica 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 campafias publicitarias de los servicios son
aun mas agresivas que las de los bienes tangibles. A través de fuertes campafas
de promocion, las agencias de personal temporal 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 periddicos y revistas, ven mas la television, las
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peliculas de cine, escuchan més 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 determinacién del segmento al que se

dirige, exige un andlisis serio y una extensa planificacion.

La competencia en los ultimos afios se ha endurecido, a medida que aumentaba el
ndamero 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 reduccién 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. Tantos 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 promocidn. Estas instituciones estudian con especial cuidado las
clausulas de convenios de garantia. Asimismo se han promulgado nuevas leyes

para ampliar las responsabilidades del productor.
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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 y caracteristicas del articulo eleva los costos. El profesional del
marketing tiene que tener en cuenta todos estos factores a la hora de disefiar 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 opinién publica favorable a determinadas actitudes ha incrementado
las ventas de las empresas que han emprendido campafias de mejora de su
imagen publica.® Es decir que todas estas variables que se han establecido en
torno a la produccion de bienes y servicios hace que toda persona cree mas la
necesidad en algiin 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 0 manejar.

1.3.1 Evolucién en Colombia.* Los conocimientos relatados sobre la evolucién
histérica de las asesorias y Consultorias en Colombia datan al igual que en el
mundo a comienzos del siglo XX y cuando al pais empiezan a llegar carreras
universitarias; 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 ocasién de su estudio
pueda prestarle una persona preparada profesionalmente a otra que no haya

adquirido dicho conocimiento.

3 "Marketing,” Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2000. © 1993-1999 Microsoft Corporation.
Reservados todos los derechos.
* Ibid.
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Como pasa con nuestra constitucion la cual estd inspirada en importantes
apartados de la Carta Magna espafiola de 1978. Sustituyé a la Constitucion de
1886, que estuvo en vigor durante mas de 100 afios, y en su articulo primero
proclama: “Colombia es un Estado social de Derecho, organizado en forma de
republica unitaria, descentralizada, con autonomia de sus entidades territoriales,
democrética, 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
obligacion 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 origind6 que toda persona que no tuviese el conocimiento técnico en
determinada ley especifica que reglamentara nuestra constitucion originara algin
tipo de asesoria y que una persona que hubiese adelantados sus estudios en

derecho estuviese en capacidad de ofrecerle.

1.3.2. Evolucién en el Area Metropolitana de Bucaramanga.® La evolucién de
las Asesorias y Consultorias en el Area Metropolitana de Bucaramanga al igual
gue 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, se
han venido experimentado uno a uno los cambios en estos servicios y los
diferentes tipo de asesorias y Consultorias 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 region que han ido prestando estos servicios

® |bid.
® Ibid.
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aproximadamente desde el afio 1990 con ocasion de la promulgacion de nuestra
Carta Magna.

Dentro del area metropolitana no existen empresas que literalmente brinden
asesoria y/o Consultorias integrales, pero si existen varias que prestan asesorias
empresariales y pueden denominarse competencia por tener afinidad vy
conocimiento de los aspectos las técnicas de mejoramiento en la produccion,

administracion, servicio al cliente y asesorias contables.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Desarrollar un estudio de mercados que permita determinar las
condiciones de la demanda tanto real como potencial, la oferta del servicio, y la
mezcla de marketing que se requiere para establecer una empresa de asesorias

profesionales.

2.1.2 Especificos

o Identificar las condiciones en las empresas que requieren que se ofrezca el
servicio de asesoria.

o Determinar los niveles de demanda del este servicio asesorias.

o Establecer el precio al del servicio de acuerdo a las capacidades de los
demandantes y a las expectativas del mercado.

o Identificar estrategias para la consecucion de los clientes.

e Determinar los canales y sistemas de comercializacion del servicio.

2.2 DIAGNOSTICO DE MERCADOS

2.2.1 Mercado potencial. Conformada por empresa constructoras que no posee
una estructura empresarial adecuada que le permitan tener profesionales

especialistas en las respectivas areas funcionales de la organizacion.

2.2.1.1 Poblacién. Para efectos de determinar las condiciones generales del
mercado, se considera como mercado las empresas constructoras del Area
Metropolitana de Bucaramanga, que segun informaciéon de la Camara de

Comercio de Bucaramanga, a Octubre de 2011 asciende a 64 empresas.
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Cuadro 1. Clasificacion por tamafio de Empresas

Tamarfio Rango de Activos Miles $(LEY NUMERO | N° Empresas Area
905 DE 2004) Metropolitana de 0 . .,
B/manga % Participacion
Pequefia Entre $248°450.001 y $2.484'996.900 38 59.00%
Mediana Empresas Entre $2.484'996.901 y $14.907°000.000 17 27.00%
Gran Empresa Superior a $14.907°000.001 9 14.00%
Total 64 100,00%

Fuente: Camara de Comercio de B/manga, 2.011.

2.2.1.2 Muestra. Para el calculo de la poblacion se maneja un error del 5% y un

nivel de confianza del 95%. Se tiene entonces:

N*Zz*p*q
N -1*e®+Z%*p*q

Donde:

n=  tamafio de la muestra

N= tamafio de la poblacién
p=  Probabilidad de error (0.5)
g=  probabilidad de éxito (0.5)
e= error de situacion del 5%

Z= Numero de desviacion estandar con relacion al promedio

o 64*1.96° *0.5*0.5 _
64-1*0.05% +1.96° *0.5%0.5

Debido a que la poblacién es pequefia se tomara la poblacion objeto de estudio

correspondiente a 64 de Bucaramanga y su area metropolitana.

2.2.2 ldentificacién de necesidades de informacion. Para poder desarrollar la

investigacion se requiere buscar la siguiente informacion:

o Identificar que empresas han contratado asesorias empresariales
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o Conocer los motivos por los cuales no han contratado asesorias
profesionales.

o Identificar los mayores inconvenientes que han encontrado las empresas con
los asesores actuales.

o Identificar en que é&reas de la empresa se requieren los servicios de
asesorias.

o Evaluar la calidad de las asesorias que han recibido las empresas.

o Determinar los medios publicitarios que consultan las empresas para obtener
informacion de los servicios de asesorias.

o Identificar las firmas de asesorias 0 asesores independientes que ofrecen el
servicio de asesorias integrales.

o Estimar que empresas estan dispuestas a acceder a los servicios de
asesorias integrales como medio para proveerse de los servicios de asesorias
profesionales en las areas requeridas en la empresa.

o Estimar el valor promedio por hora que pagarian por asesorias profesionales.
o Estimar las horas promedio mensuales que requieren las empresas para
tener una efectiva asesoria en cada una de las areas.

o Conocer el sitio de mayor preferencia por la demanda de los servicios de

asesorias.
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2.3 DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.3.1 Usos y especificaciones del servicio. Las empresas recibiran soluciones
oportunas en el desarrollo de sus procesos empresariales para la toma de

decisiones a tiempo; para lo cual ofrecera:

e Solucion a problemas de formacién y capacitacion tanto de operarios como de
los empresarios para que afronten los nuevos retos que le exige el tener que
desempefiarse en un sistema que pretende alcanzar un sistema econdmico
internacionalizado.

e Apoyo a nivel gerencial, debido a que no cuenta con herramientas préacticas,
especialmente en el manejo de las areas de finanzas y técnico, que permitan un
efectivo proceso de toma de decisiones que les de la oportunidad de aprovechar
las ventajas que tenga el estar en determinado sistema de produccion.

e Apoyo a nivel de mercados, requiere realizar un diagnostico e investigacién de
nichos de mercado efectivos y conocimiento del mercado local para competir con
mayor calidad, que incitan al consumidor a preferirlos

e Asesoria en el area financiera y de proyectos para la toma de decisiones
optimas que permiten generar valor a las empresas.

e Asesoria en la Administracion de obras y programacién de obras para el
disefio, gestidén, formulacion y gerencia de proyectos de construccién de obras a
todo nivel apoyandose en la fundamentacion técnica, administrativa, de planeacion
y de control que le aporta un curriculo adaptado a las innovaciones tecnoldgicas
de la Ingenieria.

e Asesoria en interventoria para el control y seguimiento de las obras.

2.3.2 Atributos diferenciadores del servicio. Basicamente el servicio se
diferencia de los que puede ofrecer la competencia en el hecho de ser una

propuesta que ofrece el servicio de asesorias y consultorias integrales con
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especialistas en cada area. Se presenta una propuesta para aumentar su
desarrollo empresarial de las Constructoras, por consiguiente se pretende abordar
desde la perspectiva del plan de negocios los beneficios que representa para las
empresas disponer de un grupo de asesores y consultores profesionales, asi
como determinar por medio de un trabajo de campo el interés que existe por parte
de los empresarios de adoptar el outsourcing como estrategia para mejorar su

participacion en el mercado.

2.4 ANALISIS DE RESULTADOS

La investigacion de campo es la realizacidon de investigaciones por contacto u ob-
servacion directa para recopilar informacion de primera mano sobre las actitudes y
comportamiento de los clientes, tienen que ver especialmente con: los factores
fundamentales de eleccion y preferencia, reacciones ante conceptos y ofertas de
nuevos servicios, perfiles de usuarios y no usuarios; puede parecer importante
ponerse en contacto con los clientes para averiguar acerca de las motivaciones de
acceder al servicio y conocer sus reacciones ante los servicios de la empresa,
pero un estudio detallado de escritorio, tal vez en unién de un nuevo analisis de

datos de una investigacion, puede dar conclusiones validas sobre el mercado.

Lo que se pretende alcanzar en este aparte de la investigacion, es conocer a
cerca de las condiciones especificas bajo las cuales se puede caracterizar el
comportamiento de los demandantes actuales de los servicios de asesorias

potenciales de la nueva empresa a constituir.

Para el célculo del promedio aritmético, se tendra en cuenta en todos los casos la

siguiente formula estadistica:

W= Y Xi*%
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Donde:
w= Promedio

Xi= Punto medio o Marca de clase

%= Frecuencia relativa o porcentual

Cuadro 2. Han contratado en algun momento los servicios de asesores y/o

consultores

Ha Contratado fi hi

Si 51 79,7%
No 13 20,3%
Total 64 100,0%

Figura 1. Han contratado en algun momento los servicios de asesores y/o

consultores
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Segun muestran los resultados el 79.7% han contratado en algin momento los
servicios de asesores y/o consultores; o que determina la demanda actual del

servicio.

Cuadro 3. Motivos por el cual no contratan asesorias profesionales

Motivos fi hi
Costos 2 15,4%
Estructura Organizacional adecuada 5 38,5%
No requiere Asesores Externos 6 46,2%
Total 13 100,0%

Figura 2. Motivos por el cual no contratan asesorias profesionales
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Se observa que la razén mas importante que se aduce para no tener este servicio
en las empresas es porque es principalmente por que no requiere Asesores
externos (46.2%) y por que tienen una estructura Organizacional adecuada
(38.5%).
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Cuadro 4. Area en que recibe asesoria

Jefe Dpto. Gerente Asesor Total
Area % % particular %
Administracion de 5 18 28
obras 9,8% 35,3% 54,9% 51
Gerencia 3 15 33
financiera 5,9% 29,4% 64,7% 51
Gerencia de 4 21 26
proyectos 7,8% 41,2% 51,0% 51
Programacion de 5 19 27
obras 9,8% 37,3% 52,9% 51
Investigacion de 6 14 31
mercados 11,8% 27,5% 60,8% 51
Costos 8 157% | 11 21,6% 32 62,7% | 51
Interventoria 0 0,0% 37 72,5% 14 27,5% 51

Figura 3. Area en que recibe asesoria
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Las empresas consultan actualmente asesorias profesionales principalmente en
las areas Gerencia Financiera (64.1%), Costos (62.7%), Investigacion de

mercados (60.8%) y administracion de obras (54.9%).
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Cuadro 5. Inconvenientes en las Asesorias

Inconvenientes fi hi
Limitaciones de autoridad 10 19,6%
Improvisacion en manejo de horarios 31 60,8%
Oportunidad en la asesoria 8 15,7%
Ineficiencia 2 3,9%
Total 51 100,0%

Figura 4. Inconvenientes en las Asesorias
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Se aprecia que el mayor inconveniente (60.8%), se presenta debido a la
improvisacion en el manejo de los horarios, lo que ocasiona demora en la toma de
decisiones en las empresas.

Cuadro 6. Evaluacion de Calidad Servicio de Asesoria

Evaluacion
Aspectos Excelente % Buena % Regular % Total
Administracion de obras 2 3,9% 38 74.5% 11 21,6% 51

5,9% 33 64,7% 15 29,4% 51
3,9% 34 66,7% 15 29,4% 51
5,9% 37 72,5% 11 21,6% 51
3,9% 30 58,8% 19 37,3% 51
11,8% 36 70,6% 9 17,6% 51
9,8% 39 76,5% 7 13,7% 51

Gerencia financiera
Gerencia de proyectos
Programacion de obras
Investigacion de mercados
Costos

Interventoria

QOINW|IN|W
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Figura 5. Evaluacion de Calidad Servicio de Asesoria
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La evaluacién por areas en que recibe asesoria, se permite observar que el nivel
de satisfaccidbn es considerado como buena por la demanda para el éarea
Interventoria (76.5%), Administracién de obras (74.5%), Programacion de obras
(72.5%), Costos (70.6%), Gerencia de proyectos (66.7%), Gerencia financiera
(64.7%) y Investigacion de mercados (58.8%).

Cuadro 7. Medios publicitarios consulta para obtener informacion de los

servicios de asesorias empresariales

Medio fi hi
Internet 36 30,5%
Referidos 20 16,9%
Prensa 16 13,6%
Revistas 4 3,4%
Directorio Telefénico 42 35,6%
Total 118 100,0%
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Figura 6. Medios publicitarios consulta para obtener informacién de los

servicios de asesorias empresariales
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Los medios publicitarios consultados por las empresas para obtener informacion

de los servicios de asesorias son principalmente directorio telefonico (35.6%) y el
Internet (30.5%).

Cuadro

8. Existencia de empresas de consultoria o consultores

independientes que ofrezcan el servicio de asesorias integrales

Conoce fi hi

Si 0 0,0%
No 64 100,0%
Total 64 100,0%
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Figura 7. Existencia de empresas

de consultoria o consultores

independientes que ofrezcan el servicio de asesorias integrales
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Las empresas de la Construccién no conocen firmas de consultoria o consultores

independientes que ofrezcan el servicio de asesorias integrales.

Cuadro 9. Demanda de asesorias Integrales

Disponibilidad fi hi

Si 57 89,1%
No 7 10,9%
Total 64 100,0%
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Figura 8. Demanda de asesorias Integrales
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Segun muestran los resultados de la investigacion de mercados el 89.1% de las
empresas estan dispuestos a contratar los servicios de asesorias integrales,

correspondiente a la demanda real de los servicios.

Cuadro 9. Caracteristicas que tendran en cuenta las Constructoras

Caracteristica fi hi

Servicio Integral 57 22,4%
Puntualidad 57 22,4%
Acompafiamiento 15 5,9%

Eficiencia 26 10,2%
Calidad del servicio 42 16,5%
Profesionalismo de los asesores 57 22,4%
Total 254 100,0%
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Figura 9. Caracteristicas que tendran en cuenta las Constructoras
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Segun muestran los resultados las caracteristicas que tendrdn en cuenta las
Constructoras para la contratacion de los servicios de asesorias y consultorias son
principalmente el servicio integral, la puntualidad y el profesionalismo de los

asesores.

Cuadro 10. Valor promedio por Asesoria/Hora

Inversién/Hora /Miles) Xi fi hi xi*hi
60 65 62,5 8 14,0% 8,8

65 70 67,5 15 26,3% 17,8

70 75 72,5 16 28,1% 20,4

75 80 77,5 12 21,1% 16,3

80 85 82,5 6 10,5% 8,7

Total 57 100,0% 71,9
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Figura 10. Valor promedio por Asesoria/Hora
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De acuerdo a la investigacion de mercados el valor promedio que estarian
dispuesto a pagar las empresas por una asesoria hora es de $71.900, precio que
sera utilizado para la proyeccion del valor asesoria por hora; la mayoria (28.1%)
pagaria entre $70.000 y $75.000.

Cuadro 11. Areas a contratar para Asesoria

Areas fi hi

Administracion de obras 41 20,5%
Gerencia financiera 23 11,5%
Gerencia de proyectos 27 13,5%
Programacion de obras 36 18,0%
Investigacion de mercados 25 12,5%
Costos 19 9,5%

Interventoria 29 14,5%
Total 100.0%
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Figura 11. Areas a contratar para Asesoria
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Las areas en las que mayor preferencia tienen en el manejo de servicios de
asesorias por parte de Interventoria Administracion de obras (20.5%),
Programacion de obras (18.0%), Interventoria (14.5%) y Gerencia de proyectos
(13.5%); lo cual determina la demanda potencial de los servicios de asesorias y

consultorias por area.

Cuadro 12. Horas promedio mensuales en Administracién de obras

Horas/mes Xi fi hi xi*hi

95 102 98,5 9 22,0% 21,6

102 109 105,5 11 26,8% 28,3

109 116 112,5 8 19,5% 22,0

116 123 1195 7 17,1% 20,4

123 130 126,5 6 14,6% 18,5
Total 41 100,0% 110,8
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Figura 12. Horas promedio mensuales en Administracion de obras
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Las horas promedio mensuales que requieren las empresas para tener una
efectiva asesoria en el area de administracion de obras es de 110.8 horas
mensuales equivalentes a 1.330 horas anuales, la mayoria prefieren entre 102 y

109 horas mensuales.

Cuadro 13. Horas promedio mensuales en Gerencia Financiera

Horas/mes Xi fi hi xi*hi

20 25 22,5 4 17,4% 3,9

25 30 27,5 6 26,1% 7,2

30 35 32,5 9 39,1% 12,7

35 40 37,5 3 13,0% 4.9

40 45 42,5 1 4,3% 1,8
Total 23 100,0% 30,5
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Figura 13. Horas promedio mensuales en Gerencia Financiera
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Las horas promedio mensuales que requieren las empresas para tener una

efectiva asesoria en el area de gerencia financiera es de 30.5 horas mensuales

equivalentes a 366 horas anuales, la mayoria prefieren entre 30 y 35 horas

mensuales.

Cuadro 14. Horas promedio mensuales en Gerencia de Proyectos

Horas/mes Xi fi hi Xi*hi
30 36 33 4 14,8% 4.9
36 42 39 7 25,9% 10,1
42 48 45 12 44,4% 20,0
48 54 51 3 11,1% 57
54 60 57 1 3, 7% 2,1
Total 27 100,0% 42,8
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Figura 14. Horas promedio mensuales en Gerencia de Proyectos
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Las horas promedio mensuales que requieren las empresas para tener una

efectiva asesoria en el area de gerencia de proyectos es de 42.8 horas mensuales

equivalentes a 514 horas anuales, la mayoria prefieren entre 42 y 48 horas

mensuales.

Cuadro 15. Horas promedio mensuales en programacion de obras

Horas/mes Xi fi hi xi*hi
70 75 72,5 5 13,9% 10,1
75 80 77,5 11 30,6% 23,7
80 85 82,5 13 36,1% 29,8
85 90 87,5 4 11,1% 9,7
90 95 92,5 3 8,3% 7,7
Total 36 100,0% 81,0
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Figura 15. Horas promedio mensuales en programacion de obras
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Las horas promedio mensuales que requieren las empresas para tener una

efectiva asesoria en el area de programacion de obras es de 81.0 horas

mensuales equivalentes a 972 horas anuales, la mayoria prefieren entre 80 y 85

horas mensuales.

Cuadro 16. Horas promedio mensuales en Investigacién de mercados

Horas/mes Xi fi hi xi*hi

30 38 34 4 16,0% 5,4

38 46 42 6 24,0% 10,1

46 54 50 8 32,0% 16,0

54 62 58 4 16,0% 9,3

62 70 66 3 12,0% 7.9
Total 25 100,0% 48,7
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Figura 16. Horas promedio mensuales en Investigacion de mercados
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Las horas promedio mensuales que requieren las empresas para tener una
efectiva asesoria en Investigacion de mercados es de 48.7 horas mensuales
equivalentes a 584 horas anuales, la mayoria prefieren entre 46 y 54 horas

mensuales.

Cuadro 17. Horas promedio mensuales en Costos

Horas/mes Xi fi hi xi*hi
56 60 58 3 15,8% 9,2
60 64 62 5 26,3% 16,3
64 68 66 7 36,8% 24,3
68 72 70 3 15,8% 11,1
72 76 74 1 5,3% 3,9
Total 19 100,0% 64,7
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Figura 17. Horas promedio mensuales en Costos
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Las horas promedio mensuales que requieren las empresas para tener una
efectiva asesoria en el area de Costos es de 64.7 horas mensuales equivalentes a

776 horas anuales, la mayoria prefieren entre 64 y 68 horas mensuales.

Cuadro 18. Horas promedio mensuales en interventoria

Horas/mes Xi fi hi Xi*hi
40 45 425 5 17,2% 7,3
45 50 47,5 8 27,6% 13,1
50 55 52,5 10 34,5% 18,1
55 60 57,5 4 13,8% 7,9
60 65 62,5 2 6,9% 4,3
Total 29 100,0% 50,8
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Figura 18. Horas promedio mensuales en interventoria
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Las horas promedio mensuales que requieren las empresas para tener una
efectiva asesoria en el area de interventoria es de 50.8 horas mensuales
equivalentes a 610 horas anuales, la mayoria prefieren entre 50 y 55 horas

mensuales.

Cuadro 19. Localizacién de la nueva empresa de asesorias y Consultorias

Localizacién fi hi
Centro 12 21,1%
Canaveral 11 19,3%
Cabecera 34 59,6%
Total 57 100,0%
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Figura 19. Localizacion de la nueva empresa de asesorias y Consultorias
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Segun muestran los resultados la demanda prefiere la ubicacién de la nueva
empresa de asesorias y Consultorias en el sector de Cabecera (59.6%), lo cual
determina la preferencia de la demanda que debe ser tenida en cuenta en la

seleccién de la ubicacion.

2.5. DEMANDA POTENCIAL

Segun informacién obtenida de la Camara de Comercio de Bucaramanga,’ las
pequefias y medianas empresas registradas en Bucaramanga y su Area

Metropolitana presentan un crecimiento promedio del 1,1452% anual.

" CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA. 2011.
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Cuadro 20. Proyeccion de las Constructoras registradas de en Area
Metropolitana de Bucaramanga

ARo Numero empresas Constructoras
2.011 64
2.012 65
2.013 66
2.014 67
2.015 68
2.016 69

Fuente. Camara de Comercio de Bucaramanga. 2011.

Esta informacion sirve de base para efectos de determinar la demanda real del
servicio de asesorias profesionales ofrecidas. Para efectos de poder realizar esta
actividad se empieza por analizar a las empresas que estan dispuestas a contratar
los servicios de asesorias, el cual esta calculado segun los datos ofrecidos en el
estudio de mercados demanda de asesorias Integrales que asciende al 89.1% de
las Empresas Constructoras, que para el afio 2.011 ascienden a 57 empresas
(64*89.1%). Esta situacion se presenta en término de participacion en el Cuadro

21. Proyeccion de demanda potencial. El célculo se hace atendiendo a la formula:

Demanda real de empresas = Numero de empresas * % demanda Efectiva

Cuadro 21. Proyeccion de demanda Potencial

Ao NUmero empresas Demanda | Demanda real de
Potencial empresas
2.011 64 57
2.012 65 58
2.013 66 89,1% 59
2.014 67 60
2.015 68 61
2.016 69 61
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Fuente. Camara de Comercio de Bucaramanga. Registro Mercantil. 20011. y estimacion autor del

proyecto.

Para efectos de determinar la demanda efectiva por afio y por tipo de servicio, se

tendrd en cuenta el nUmero de empresas por afilo que estaran dispuestas a

acceder a los servicios de asesorias (Cuadro 21), al cual se le calcula el

respectivo porcentaje de demanda efectiva (correspondiente al area a contratar,

calculado como la participacidbn de las respuestas de contratacion favorable

presentados en el Cuadro 11, sobre la demanda potencial), y el nimero de horas

demandas por servicio (Cuadros 12 al 18).

Demanda Efectiva = Demanda Efectiva* #Horas/Ano

Cuadro 22. Demanda efectiva

Areas Participacion | Horas/afio 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Administracion
de obras
64,06% 110,8| 48.551| 49.403| 50.255| 51.107| 51.958| 51.958
Gerencia
financiera 35,94% 30,5| 7.497| 7.629| 7.760| 7.892| 8.023| 8.023
Gerencia de
proyectos 42,19% 42,8| 12.350| 12.567| 12.784| 13.001| 13.217| 13.217
Programacion
de obras 56,25% 81,0| 31.165| 31.712| 32.258| 32.805| 33.352| 33.352
Investigacion
de mercados 39,06% 48,7 | 13.012| 13.240| 13.469| 13.697| 13.925| 13.925
Costos 29,69% 64,7| 13.138| 13.369| 13.599| 13.830| 14.060| 14.060
Interventoria 45,31% 50,8| 15.745| 16.021| 16.297| 16.574| 16.850| 16.850
Total 141.458 | 143.941 | 146.422 | 148.906 | 151.385 | 151.385
Cuadro 23. Distribucion de las asesorias por servicio
Areas 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Administracion de obras 34,32% 34,32% 34,32% | 34,32% | 34,32% | 34,32%
Gerencia financiera 5,30% 5,30% 5,30% | 5,30% 5,30% | 5,30%
Gerencia de proyectos 8,73% 8,73% 8,73% | 8,73% 8,73% | 8,73%
Programacion de obras 22,03% 22,03% 22,03% | 22,03% | 22,03% | 22,03%
Investigacion de mercados 9,20% 9,20% 9,20% | 9,20% 9,20% | 9,20%
Costos 9,29% 9,29% 9,29% | 9,29% 9,29% | 9,29%
Interventoria 11,13% 11,13% 11,13% | 11,13% | 11,13% | 11,13%

58




En relacion las condiciones de distribucién de las asesorias por servicio se
observa en el Cuadro 23 que en el mercado se mantiene constante y el aumento
en la demanda real se calcula constante también, la participacion de cada uno de
los renglones de asesoria se comporta también de manera constante en la
cantidad de horas anuales efectivamente demandadas, por ejemplo para
administracion de obras para el afio 2.012, el servicio de 49.403/143.941), se
participara de un 34.32%.

2.6 ANALISIS DE LA OFERTA. En lo que tiene que ver con el aspecto general
de las Consultorias y asesorias ofrecidas en el &mbito empresarial cabe hacer las
siguientes precisiones: en primer término no existe una empresa que ofrezca los
servicios de asesoria integrales para las constructoras®, es decir, todas las
propuestas existentes ellas lo hacen teniendo como base de trabajo una oficina a
la cual acude el empresario en busca de sus servicios o0 se desplaza a un
funcionario a la empresa a trabajar para lo cual se le debe disponer de un espacio
y de infraestructura en la cual se desarrolle la actividad por parte del asesor, para
lo cual utiliza los recursos humanos y fisicos del empresario, pero no responde
satisfactoriamente a sus demandas en la medida en que por efectos del contrato y
la imposibilidad de acceder a él cuando se le requiere por el cliente, se tiene que
esperar a que entregue los resultados no cuando se requiere sino en los

pardmetros y tiempos fijados en el contrato.

De otro lado, son agentes que tienen caracteristicas hibridas en la empresa, por
cuanto aun cuando utiliza los medios de la entidad y tiene personas que actian de
acuerdo a sus lineamientos dentro del establecimiento, no esta el asesor sujeto a
ningun tipo de control por parte de quien maneja el personal, situacion que ha
llevado a que se trunque el desarrollo normal de los negocios, de manera que se

hace mas grave en la medida en que la entidad tiene menos personal para

® CAMARA DE COMERCIO. "Diagnostico del sector asesor empresarial en Santander". 2010.
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desarrollar la actividad empresarial. Esta es una de las razones por las cuales los

empresarios no acuden a contratar los servicios de los asesores empresariales.

Ahora bien, el panorama de la economia global esta incitando a desarrollar toda
una propuesta empresarial desde la plataforma de propender por presentar
sistemas de competencia internacional en donde la carrera por alcanzar la
globalizacion es la prioridad, de manera que solo en la medida en que se logre
adentrar a los empresarios hacia esta nueva tendencia de manejo de sus nucleos
productivos, serd mas facil permitirles que compitan en un mercado cada vez mas

exigente.

Cuadro 24. Empresas de la competencia

Area Empresas

Asesoria obras civiles 19

|

Asesoria Construccion y montaje

Asesoria en el area de ingenieria

Asesoria en Construccion y montaje

Asesoria en construcciones sostenibles

Asesoria en interventoria

Asesoria en arquitectura

Asesoria disefios e interventoria

Asesoria obras civiles y arquitectura

Administracion de proyectos inmobiliarios

NIN(FRPIBAIN(FPIFP[(O|F-

Asesoria en interventoria y obras civiles

Total 40

Fuente. Camara de Comercio de Bucaramanga. Registro mercantil Octubre de 2011.

La presente propuesta presenta ventajas comparativas, en primer término, que no
existe una empresa especializada en ofrecer asesorias profesionales al sector de
la construccidén local y en segundo término, que ninguna empresa esta utilizando
los conceptos que ofrecen los nuevos avances tecnoldgicos de manera que se
logre desarrollar una actividad en doble sentido: buscar que los empresarios

tengan mayor contacto y efectividad en el manejo de su asesoria como tal y, que
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se involucren paulatinamente en las nuevas opciones que ofrece el mercado de

las comunicaciones y del manejo de la informacion.

2.7 MEZCLA DE MARKETING

2.7.1 Canal de comercializacién. El canal de comercializacion que ofrecera la
empresa de Asesorias y Consultorias Integrales sera del tipo directo, por cuanto
todos los contratos requeriran del contacto directo entre el gerente de la empresa
y los representantes de las empresas que quieran contratar. Esta relacion se
mantiene durante todo el desarrollo del contrato con el doble propdésito de evitar la
competencia desleal entre los asesores para con los usuarios del sistema, asi

como para tener un mayor control y contacto en el servicio ofrecido.

Figura 20. Canal de comercializacion

2.7.2 Promocion vy publicidad. Para lograr posicionarse y mantenerse en el

mercado la empresa de Asesorias Integrales, con el manejo directo de la
gerencia, presentara un portafolio de servicios en las respectivas Constructoras de

Bucaramanga y su Area Metropolitana.

Se vinculara tanto en eventos de capacitacion y reuniones de las empresas
constructoras, como en los especializados que desarrollen empresas que tengan
que ver con el tema, tales como CAMACOL, ANDI y Camara de Comercio de

Bucaramanga.
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Cuadro 25. Presupuesto de publicidad

Publicidad y promocion cantidad Valor unitario valor total
Lanzamiento

Céctel 50 40,000 2,000,000
Cartas de invitacion 50 2,000 100,000
Portafolios 50 10,000 500,000
Subtotal 2,600,000
En funcionamiento

Visitas empresariales 50 20,000 1.000,000
Tarjetas de presentacion 200 500 100,000
Portafolios 50 10,000 500,000
Paginas amarillas 1 3,500,000 3,900,000
Subtotal funcionamiento 5,500,000

Fuente. Cotizaciones varias.

2.7.2.1 Objetivos publicitarios.

« Disefiar material publicitario y de comunicacion.

e Evaluar y alimentar los procesos de mercadeo y publicidad.

e Recopilar informacion sobre el desarrollo de las areas de

publicidad.

¢ Fomentar el desarrollo del mercadeo.

e Evaluar los medios publicitarios utilizados.

mercadeo y

e Realizar una fuerte presencia en los eventos empresariales.

2.7.2.2 Nombre y logotipo. Para efectos de crearle una imagen visual y

corporativa a la empresa, se propone identificar el nombre comercial de la firma
“CONCONSTRUCTORES”.
Figura 21. Nombrey logotipo
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CONCONSTRUCTORES

Consultores Especializados en Empresas Constructoras

Para hacerlo bien hecho!

La tipografia de entorno grueso utilizada representa la fuerza y asentamiento de la

empresa, asi como la impetuosidad y garantia de experiencia y solidez.

El simbolo muestra dos cuadrados y un rectangulo que representan a dos
edificios, en su centro uno de estos cuadrados en verde representa el puente para
lograr la aprobacion y calidad en los procesos para la construccién, asi como el

crecimiento de las empresas a las cuales se les ofrece los servicios.

Los Colores muestran respectivamente:

63



Azul: Transmite la madurez y sabiduria que la empresa puede ofrecer a sus
clientes.
Verde: sugiere estabilidad y resistencia, vida y renovacion, asi como aprobacion y

calidad, aspectos vitales en el sector de la construccion.

Marrén: Indica naturaleza y utilidad, calidez y neutralidad, fortaleza en la

construccion.

Negro: Es poderoso y conjuga autoridad, elegancia y tradicion que propende por
demostrar la fortaleza y estructura de la empresa y los beneficios de contar con

Sus servicios.

El eslogan !Para hacerlo bien hecho representa la utilidad de la empresa en su
compromiso por ofrecer a sus clientes la mayor experiencia posible, dandoles la

posibilidad de mejorar en sus procesos y obtener resultados eficaces y eficientes.

2.7.2.3 Estrategia para la captacion de clientes. Teniendo en cuenta las
condiciones y caracteristicas de la empresa y teniendo en cuenta los clientes, se
propone una estrategia de publicidad basada en visitas empresariales, asi mismo,
se hace necesario tratar el concepto del telemercadeo que permite no sélo saber
los niveles de satisfaccion del cliente con el servicio, sino que ademas, sirve para

manejar los procesos de compra de los usuarios.

2.7.2.4 Eleccion de medios. Los medios recomendados sugeridos son:

X/

s Escritos:

¢ Portafolios

¢ Tarjetas de presentacion
e Pagina Web

e Directorio telefénico
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< Verbales:
e Telemercadeo
e Visitas Empresariales

e Lanzamiento e Inauguracion

2.7.2.5 Estrategias publicitarias y promociénales y de lanzamiento. Con el
animo de lograr hacer conocer los servicios de asesorias ofrecido por la empresa
en el mercado, se proponen basicamente cinco (5) tipos de estrategias de manejo,
en cada una de las cuales se han de manejar unas condiciones de tiempo, medios

y personal involucrado.

% Publicidad. En este caso se utilizan los siguientes mecanismos:

= Dia del lanzamiento. Se ofrece un céctel de bienvenida a todos y cada uno
de los representantes de las Constructoras ubicados en Bucaramanga y su Area
Metropolitana.

e Duracion del evento :3 Horas

e Lugar Instalaciones de la empresa

e Cantidad de personas asistentes 100 propietarios de empresas constructoras.

e Responsable Gerencia.

e Protocolo Reunién sin condiciones de formalidad para céctel.

% Mercadeo. Se estara pendiente por parte de la empresa de enviar un

portafolio de servicios:

. Minimo 50 por semestre
o Contenido promocional y presentacion de los servicios.
o Toda la papeleria que distribuida por la empresa debe estar debidamente

identificada con la imagen corporativa de la organizacion.
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e Todas las personas que trabajen dentro de la empresa, asi como las que
tengan que desarrollar procesos de mercadeo, deben estar identificadas
debidamente por parte de la empresa.

o Se usara también la telemercadotecnia como una forma de acceder a una

importante poblacion de consumidores potenciales.

% Promocion de ventas. Se dard a conocer los servicios a través de la pagina
Web a través de la cual se puedan hacer comunicaciones desde y hacia la
empresa y como una forma de proponer espacios de presentacion de la empresa

como tal.

La empresa estarAd pendiente para participar en eventos, reuniones y

capacitaciones empresariales a las cuales asistan los constructores.

% Relaciones publicas. La empresa manejara dos estrategias fundamentales
en este aspecto, una es la relacionada con buscar opciones de presentacion de
las mismas a los constructores, para lo cual requerird hacer los contactos
necesarios con sus representantes, otra, sera la de lograr visitas para determinar
el nivel de satisfaccion a los constructores con lo cual se afianzan los espacios de
comunicacién entre las partes y se le ofrece un servicio personalizado a quien se
encarga de hablar con los clientes, que son los que en definitiva, terminan dando

visto bueno sobre los servicios.

< [Eventos. Se propone participar en eventos empresariales mediante la
presentacion de un stand o por lo menos de pendones y de sistemas escritos y
audiovisuales a través de los cuales los asistentes al evento logren conocer la

empresa y proceder a hacer los contratos de venta respectivos.

2.7.3 Precios y margenes. La fijacién de los precios de los servicios debe ser el

resultado de un analisis de los diferentes aspectos que inciden en él, ya que de lo
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contrario se corre el riesgo de fijarlo en desacuerdo con la realidad del mercado,
por lo tanto, para su fijacion se debera cumplir con las siguientes politicas:

. Alcanzar una tasa de rendimiento sobre la inversion.
. Maximizar utilidades.

o Evitar la guerra de precios, es decir, fijarlos de acuerdo con el mercado.
Para la estimacion de los precios por servicios se hara con base a la informacion
suministrada por asesores particulares, utilizando un 4% como indice anual del

IPC.

Cuadro 26. Proyeccion de precios hora por servicios

Servicios Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Precio/hora 75.136 78.517| 82.050 85.742 89.600

2.8 FACTORES DE DIFERENCIACION Y ESTRATEGIA COMPETITIVA DEL
PROYECTO

2.8.1 Factores de diferenciacion. Las condiciones necesarias que implementara
la nueva empresa de asesorias y consultorias para lograr un servicio excelente y

poder convertirlo en ventaja competitiva se pueden considera como las siguientes:

1) Compromiso por parte de la gerencia, significa que el éxito del plan de negocios
empresariales de servicio a los clientes dependera del apoyo e identificacion de
los directivos de la empresa;

2) Recursos adecuados, implicara que la empresa deberd invertir el dinero

necesario para desarrollar y mantener vigente un programa de mejora del servicio;
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3) Mejoras visibles del servicio, la mejoria de la calidad del servicio prestado por
los profesionales de las diferentes areas.

4) Formacion de los empleados, la entrega del servicio con rapidez, con
profesionalidad y con precision, dependera de la capacitacion que se brinde a los
empleados;

5) Servicios internos, se contara con equipo multidisciplinario de profesionales
refiere y por ultimo

6) Implicacién de todos los empleados, los asesores deben ser conscientes del
efecto de su trabajo en la percepcion de los clientes respecto a la calidad del

servicio.

2.8.2 Estrategia competitiva®. Las empresas, en su afan de conquistar y retener
clientes, identifican factores diferentes, los cuales puedan establecer como ventaja
competitiva, cabe mencionar entre los factores mas comunes, las caracteristicas
del producto, el precio, la calidad del producto, la informacién, asi como el servicio

al cliente.

La frase “servicio al cliente”, se refiere a las actividades complementarias que
coadyuvan a la venta de un bien o de otro servicio (por ejemplo, la disposicion de
ayudar a los clientes, que muestran los empleados, la rapidez con que se atiende
una llamada de un cliente, la cortesia, la entrega a tiempo, la capacidad de

respuesta a una queja, entre otros

La identificacion de una ventaja competitiva requiere de un andlisis de la situacion
competitiva, a fin de conocer cuales son los puntos fuertes y débiles de la

empresa, asi como los de los competidores mas peligrosos.

La empresa utilizara el servicio al cliente como ventaja competitiva, en el preciso

momento en que adopte el servicio al cliente como una estrategia con el propdsito

® MORALES, Benjamin. "El servicio al cliente como ventaja competitiva". 2007.
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de diferenciarse de sus competidores. En este sentido, la ventaja competitiva
adoptada por la nueva empresa seré ofrecer el servicio al cliente de asesorias

integrales en forma oportuna y permanente.

La nueva empresa de Asesorias tendra como objetivo global de la calidad del
servicio el dar Asesoria y consultoria especializada e integral a los clientes, para
de esta forma retener a los clientes y desarrollar nuevos clientes. La retencion
jugara un rol protagoénico y permitira la consolidacion y estabilidad de la cartera de
clientes de la empresa. No tiene sentido captar nuevos clientes si no somos
capaces de retenerlos. El crecimiento y/o desarrollo de la empresa podria

depender en gran medida de su capacidad de retener a sus clientes.

Eso permite apreciar la importancia de mantener e incrementar los clientes. Hoy
las compafiias progresistas no se ven a si mismas vendiendo productos o
servicios, se ven creando clientes satisfechos. Estas empresas no s6lo necesitan
crear clientes, necesitan ‘poseerlos’ de por vida y precisamente, el servicio al

cliente es una de las estrategias que puede contribuir al logro de ese propoésito.
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3. ESTUDIO TECNICO

Una vez se ha logrado determinar las condiciones de mercado Yy se han
establecido la mezcla de marketing con la que se ha de trabajar la propuesta; se
requiere establecer un plan que permita determinar el nivel de aplicacion y
utilizacion éptima de los recursos disponibles, distribucion en planta, capacidades

e ingenieria del proyecto.

3.1 TAMANO DE LA EMPRESA

El tamafio de la empresa se define de acuerdo a la capacidad econdmica de los
socios que determinan la estructura organizacional, activos fijos, asi como la
planta fisica con que debe contar la empresa, por lo cual se estara en capacidad
de atender en promedio el 7,13% de la demanda efectiva en el primer afio.

3.1.2 Factores condicionantes del tamafo.

3.1.2.1 Recurso humano. Para cumplir con los requerimientos de la empresa se
contara con personal altamente calificado en las &reas de administracion de obras,
gerencia financiera, gerencia de proyectos, programacion de obras, investigacion
de mercados, costos e interventoria; garantizando asi la efectividad, eficacia y

desempefio en la prestacibn de los servicios ofrecidos por la empresa
“CONCONSTRUCTORES”

A continuacion se presentan los requerimientos de asesores por afio por servicio,
permite observar que el promedio de asesores requeridos en los primeros cinco

afios de funcionamiento del proyecto en cada una de las areas.
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Cuadro 31. Necesidades de asesores por afio por servicio

Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Servicios N. Asesores | N. Asesores | N. Asesores | N. Asesores | N. Asesores
Administracion de obras 2 2 2 2 2
Gerencia financiera 1 1 1 1 1
Gerencia de proyectos 1 1 1 1 1
Programacion de obras 1 2 2 2 2
Investigacion de mercados 1 1 1 1 1
Costos 1 1 1 1 1
Interventoria 1 1 1 1 1
Total 8 9 9 9 9

3.1.2.2 Aspecto tecnoldgico. La empresa para poder ofrecer los servicios debe
desarrollar un pagina Web, de manera que permita ser accedido por los
empresarios mediante aplicaciones de correo electronico, pagina Web, el sistema
de Chat, transferencia de archivos o cualquier otro servicio, que le permita tener

contacto con la empresa.

3.1.2.3 Aspecto financiero. Actualmente los dos (2) socios aportarian capital en
partes iguales para financiar el 70% de la inversion requerida, el otro 30%, sera
obtenido acudiendo a un crédito bancario con plazo de dos afios y cuyas

condiciones se presentan en el estudio financiero de este proyecto.

3.1.3 Capacidad del proyecto.

3.1.3.1 Capacidad disefiada. Corresponde a la maxima capacidad que se puede

producir segun las necesidades reales de la demanda).
La empresa se disefia de tal manera que queda en capacidad de ofrecer 2.112

horas de trabajo por cada asesor contratado durante el afio, para un total de
14.784 horas
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Todo esto teniendo en cuenta que semanalmente se laboran efectivamente 48
horas, que multiplicadas por 44 horas semanales por 4 semanas y por 12 meses
al afo, permite obtener el dato de las 2.112 horas al afio por asesor.

Cuadro 32. Capacidad disefiada por afio y por asesor (en horas)

Servicio % Participacion N. Horas N. Asesores
Administracién de obras 34,32% 5.074 3
Gerencia financiera 5,30% 784 1
Gerencia de proyectos 8,73% 1.291 1
Programacion de obras 22,03% 3.257 2
Investigacion de mercados 9,20% 1.360 1
Costos 9,29% 1.373 1
Interventoria 11,13% 1.645 1

Total 100,0% 14.784 10

3.1.3.2 Capacidad instalada. Se tiene en cuenta el tiempo real de prestacion del
servicio de la empresa, segun jornada laboral, nimero de asesores disponibles.
Expresar el numero de horas de asesoria y/o consultorias, que estaria en
capacidad de atender el mercado.

Cuadro 33. Capacidad instalada por asesor (horas/afio)

Servicios Afio 1
N. Horas N. Asesores

Administracion de obras 4.498 3
Gerencia financiera 592 1
Gerencia de proyectos 1.099 1
Programacion de obras 2.873 2
Investigacion de mercados 1.168 1
Costos 1.181 1
Interventoria 1.453 1

Total 12.864 10

Teniendo en cuenta que el nimero de semanas laborables al afio son 48 (4
semanas por 12 meses), los dias laborados en cada una de las semanas es de
5.5 dias y en cada dia se propone para planeacion de actividades el sdbado en la
mafana (tiempos suplementarios) de 4 horas por semana que genera unos
tiempos suplementarios de 192 horas al afio, se tiene que la capacidad instalada
real es de 12.864 horas por afo.
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3.1.3.3 Capacidad utilizada. Determina el margen de capacidad utilizada y el

grado de participacion que atendera inicialmente del mercado.

El proyecto estima participar en el primer afio en un 70% de su capacidad

instalada, con un incremento de un 5% en el primer afo.

Cuadro 34. Capacidad utilizada por afio y por servicio (horas)

. Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Servicios
N. N. N. N. N. N. N.
Horas Asesores Horas Asesores N. Horas Asesores N. Horas Asesores N. Horas Asesores

Administracion de obras | 3.149 2 3.374 2 3.598 2 3.823 2 4.048 2

Gerencia financiera 414 1 444 1 474 1 503 1 533 1

Gerencia de proyectos 769 1 824 1 879 1 934 1 989 1

Programacion de obras 2.011 1 2.155 2 2.298 2 2.442 2 2.586 2
Investigacion de

mercados 818 1 876 1 934 1 993 1 1.051 1

Costos 827 1 886 1 945 1 1.004 1 1.063 1

Interventoria 1.017 1 1.090 1 1.162 1 1.235 1 1.308 1

10.29 10.93 11.57
Total 9.005 8 9.649 9 0 9 4 9 8 9

3.1.4 Localizacion.

3.1.4.1 Macrolocalizacién. La empresa a constituir estard ubicada en

Bucaramanga.

3.1.4.2 Microlocalizacion. La mejor alternativa de ubicacién de la empresa,
teniendo en cuenta los factores de disponibilidad de planta fisica en el sector,
facilidad de acceso en el sector y zonas de parqueo es el sector de cabecera, en
el cual se maximizan los factores que inciden en la toma de la decision.

o Disponibilidad de planta fisica. Facilidad de conseguir una planta fisica que
cumpla con los requerimientos minimos exigidos por la ley para efectos de cumplir

con el ofrecimiento en las condiciones gque se tienen en cuanto al manejo de la
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capacidad instalada y, teniendo en cuenta ademas, la disponibilidad de este tipo
de instalaciones en las oficinas de arrendamientos.

o Facilidad de acceso en el sector. Hace referencia a la facilidad de
desplazamiento en el sector, de acuerdo al concepto de congestion vehicular.

e Zonas de parqueo. Factibilidad de acceso a zonas de parqueo temporal en

sitios cercanos a las instalaciones de la Empresa.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

El proceso del servicio de asesoria empieza una vez se ha recibido por parte del
gerente de “CONCONSTRUCTORES” la copia del contrato con la empresa y

termina cuando se ha cumplido a cabalidad con el encargo hecho tanto por cada

uno de los asesores como por la empresa en general.

AuUn cuando es un proceso, se requiere que se deje constancia mediante informes
que sean puestos en una parte del sistema de informacion, permitiendo que el
gerente y/o Coordinador de Asesores, verifigue que realmente se esta cumpliendo
con lo contratado con el cliente en el tiempo estipulado. Es entregado por parte de
los asesores a la gerencia en las condiciones que lo haya solicitado el contratante,
asi como un reporte diario de actividades con las cuales se haga el cruce y control

por parte del coordinador de asesores.
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Figura 22. Proceso del servicio

Coordinador Asesores CONSTRUCTORAS Como
asesores
Una vez se firma el contrato respectivo con la
empresa Constructora, inicia el desarrollo del
Inicio proceso.
El gerente entrega el contrato al coordinador de
Pfodgerzr;‘eas‘g‘f;as"o“o asesores y le hace saber las necesidades y
consatoree condiciones con las que se firmo, de manera
gue éste desarrolle el respectivo plan de
] trabajo.

v Organiza agenda y El Coordinad_or de asesores recibe la copi_a del
Recibe copia del necesidades de contrato debidamente legalizado y organiza el
O o e ooy 2 informacion plan general de trabajo, asi como la distribucién
D de tareas de acuerdo a lo contratado para cada

asesor, segun corresponda.
El o los asesores asignados hacen relacion de
Solicita informacion »|  Seorganiza informacion requerida y la solicitan a la

aempresa informacion empresa a asesorar.

Aprueba plan accion Analizan informacion y Entrega La empresa entrega informacion, los asesores

y agenda definitiva |

proponen plan de
accion

.

informacioén al
asesor

la analizan y formulan plan de trabajo que es
pasado al Coordinador para su aprobacion y
definicion de agenda definitiva

Envia plan de

acciéon ala

empresa

o

A 4

Solicita las asesorias
por area

El asesor envia el plan de accion aprobado a la
empresa y ella empieza a desarrollar todo el
proceso de recepcion y solicitud de asesorias
en virtud del contrato
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Recibe informe final | Desarrolla asesoria 'y
entrega informe final

-

4

Manda informacién
solicitada

La empresa entrega la informacion solicitada
por el asesor para que éste desarrolle su
asesoria y consultoria, se elabora informe final
por el asesor que es entregado al coordinador
de asesores

A 4
Entrega informe final

A 4

a gerencia y empresa

Recibe informe final

!

El coordinador de asesores entrega informe
final al gerente con copia para la empresa.

Fin del proceso.

3.4 DISTRIBUCION DE LA PLANTA FISICA

Para efectos de prestar los servicios de manera eficiente, se deberan adecuar las instalaciones colocando divisiones que

tengan instalaciones eléctricas y de red, conformando asi los diferentes espacios, segun lo propuesto en la distribucién

de planta fisica. Asi mismo, se necesita conectar todas las terminales de computadores, mediante el cableado

estructurado que se requiera ademas del tendido por medio de las divisiones, se instalan lineas de teléfono y la

impresora se conecta en ambiente de red.
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Figura 23. Distribucion de planta fisica
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El objetivo fundamental que se pretende alcanzar al crear la empresa es la
asociacion de dos (2) personas, que ademas de poseer conocimientos en
administracion de personal y manejo de outsourcing, poseen un capital que
pretenden invertir en esta organizacion para lograr prestar un excelente servicio a
las empresas Constructoras, obteniendo asi el beneficio econdmico y a su vez,

crear fuentes de empleo.

4.1 MARCO LEGAL

4.1.1 Empresa. Toda actividad econémica organizada para la produccion,
transformacioén, circulacién, administracion, custodia de bienes o para la
prestacion de servicios. Dicha actividad se realizara a través de uno o mas

establecimientos de comercio™®.

4.1.2 Tipo de organizacion. La entidad se constituirhA como una sociedad
limitada de dos (2) personas Unicamente, en la cual se debera hacer el aporte de
capital social de acuerdo a lo establecido en el estudio financiero y cuyo objetivo
es el de ofrecer un servicio de asesoria integral a las empresas del sector de La
Construccién de Bucaramanga y su area metropolitana. La sociedad limitada esta
reglamentada con base en lo estipulado en el Cédigo de Comercio, Libro Il, Titulo
[, Capitulo | — IX y Titulo V, Articulo 352 al 372.

La razon social o nombre comercial es “CONCONSTRUCTORES” cuya

administracion esta a cargo y bajo la responsabilidad de los socios, los cuales
seran a la vez asesores de la empresa, quienes trabajaran arduamente a fin de

hacer realidad su proyecto con gran éxito.

19 Articulo 25 del Cédigo de Comercio.
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4.1.2.1 Requisitos para el funcionamiento del establecimiento comercial. La
empresa cumplird con una serie de requisitos tales como ser inscritos ante la
Camara de Comercio, obtener el concepto de bomberos, tramitar la identificacion

tributaria, ademas de los siguientes requisitos especiales:

e Cumplira con las normas referentes al uso del suelo, ubicacién y destinacion,
expedida por la Secretaria de Planeacion Municipal.

e Cumplira con las normas vigentes en materia de seguridad.

¢ Mantendra vigentes los requisitos solicitados por la Supersociedades

e Estard debidamente inscrita ante la DIAN y la Camara de Comercio de

Bucaramanga.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Figura 24. Organigrama “CONCONSTRUCTORES”

' Junta de socios
' Geqente

Secretaria general
|

‘l Administracion de obras . . .
Oficios varios Mensajero

' Gerencia Financiera

_' Gerencia de Proyectos

J Programacion de obras
! Investigac. de Mercados

Costos

Coordinador de asesores

Interventoria
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Para cumplir con los objetivos propuestos, “CONCONSTRUCTORES” debera

contar con la presente planta de personal, disefiado atendiendo las necesidades,
definiendo las lineas de autoridad y el &rea a la cual pertenece cada cargo.

4.2.1 Mision. “CONCONSTRUCTORES” ofrecera servicios de asesorias y
consultorias con calidad para satisfacer las necesidades de las Constructoras, en
lo que tiene que ver con las areas Administracion de obras, Gerencia financiera,
Gerencia de proyectos, Programacion de obras, Investigacion de mercados,
Costos y Interventoria , manteniendo el liderazgo con precios competitivos y un
servicio integral en un marco de mejoramiento continuo garantizando a los
clientes, confiabilidad, confidencialidad y profesionalismo en la prestacién del
servicio y a los trabajadores, un clima laboral de mutuo respeto y procurando un

ambiente que permita desarrollo humano integral.

4.2.2 Vision. “CONCONSTRUCTORES”, sera dentro de cinco (5) afios, la

empresa lider en la prestacion de servicios especializados de asesoria en el sector
de la construccién del pais, ofreciendo un servicio integral con el mejor talento
humano, con una organizacién agil, garantizando una inmejorable relacion entre

los diferentes recursos necesarios y las empresas contratantes.

4.3 RECURSOS

“CONCONSTRUCTORES” para poder funcionar requiere que se le provea

por lo menos de los siguientes recursos.

4.3.1 Recurso humano. La empresa basicamente ha de trabajar con nueve (9)
puestos de trabajo. En lo que tiene que ver con la vinculacion del personal, se han
de manejar contratos por el sistema de outsoursing en los asesores, excepto para

los deméas cargos, esta opcion como una manera de evitar el desarrollo de
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actividades de preseleccion, seleccion, vinculacion, liquidaciones de némina, entre
otros aspectos que requiere el manejo del personal, para que de esta manera solo
se proceda a solicitar a la empresa contratada para el aprovisionamiento de estos
recursos, la persona que ha de ocupar el cargo determinado, ajustandose al perfil

requerido.

El gerente es nombrado por la junta de socios en contrato a término indefinido. Es
de libre nombramiento y remocién. La secretaria de gerencia, mensajero y oficios
varios seran nombrados por el gerente, mediante contratos laborales a término fijo
de un (1) afio. Para el caso del contador, se procede a manejar contratos de

prestacion de servicios profesionales por periodos de un (1) afo.

Cuadro 35. Planta de personal

Oficios varios

Cargo Cantidad
Gerente 1
Coordinador de asesores 1
Asesores 9
Mensajero 1
Secretaria 1
1
1

Asesor Contable

4.3.2 Recursos fisicos. Esta constituida por la propiedad planta y equipo para el

cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Cuadro 36. Equipo de cOmputo y comunicacion

Concepto Cantidad
Computador con elementos de audio 9
UPS 9
Impresora Multifuncional 1
Computador portatil 9
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4.3.2.1 Activos fijos Operativos.

Cuadro 37. Muebles y enseres

Concepto

Cantidad

Oficina modular (Asesores)

1

Sillas ergonémicas

Escritorios

Sillas auxiliares

Archivadores

Mesas de juntas

Papeleras

OR[N O|F|©

Cuadro 38. Equipo de oficina

Concepto

Cantidad

TV y DVD

1

Aire acondicionado

Teléfonos

PBX

Extintores

Greca

Nevera

Video Bean

Expografo

Penddn de proyeccion

RRRRRN RO

4.3.2. Activos fijos Administrativos.

Cuadro 39. Muebles y enseres

Concepto

Cantidad

Sillas ergondmicas

Escritorios

Sillas auxiliares

Archivadores

Sala de espera

Papeleras

NP ININ
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Cuadro 40. Equipo de oficina

Concepto Cantidad
Aire acondicionado 1
Teléfonos 2

Cuadro 41. Equipo de cOmputo y comunicacion

Concepto Cantidad
Computador 1
Impresora Multifuncional 1
Computador portatil 1

4.3.3 Recursos logisticos. La empresa “CONCONSTRUCTORES” para

desarrollar su proceso de asesorias, ha de crear una pagina de Web a través de la
cual se pueden solicitar todas las asesorias, de otro lado, en esta pagina se han
de permitir realizar los negocios mediante el envio de informacion encriptada y
buscando guardar las medidas de seguridad pertinentes, con las empresas que

asi lo prefieran.

Va a tener disponible asi mismo, un correo electrénico a través del cual se puede
tener contacto con los usuarios y con el mercado en general. Se ha de contar con
un software de contabilidad para manejar las actividades de la empresa, adicional

al paquete de software para las asesorias debidamente legalizado del Windows.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

En el presente estudio se presenta las condiciones generales en las que se
desarrolla la empresa de acuerdo a los lineamientos propuestos por los socios de
la empresa, de manera que se logren determinar las inversiones necesarias, sus
fuentes de financiacién, costos del servicio, administracion y venta de los servicios
de asesorias. Los valores presentados son ajustados con una tasa de inflacion

promedio del 4,5% anual.

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion en activos fijos. Representada por la cantidad de dinero que
requerida para adquirir activos fijos, equivalente a $ 72.750.000. La inversion total
en activos fijjos corresponde a la propiedad planta y equipo operativo y
administrativo para el funcionamiento de la empresa, simboliza todos los activos
tangibles adquiridos con la intencion de emplearlos en forma permanente para la
prestacion del servicio, que se utilizaran en la administracion; la contribucién de
estos activos a la generacién de ingresos se reconoce en los resultados del

ejercicio mediante la depreciacion de su valor histérico ajustado.

Cuadro 42. Inversion fija

Concepto Valor
Inversion fija
Muebles y enseres 16.240.000
Equipo de oficina 9.710.000
Equipo de cOmputo 46.800.000
Total inversion fija 72.750.000

La Inversion en activos fijos area operativa necesario para la prestacion de los

servicios tiene un valor de $62.540.000.
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Cuadro 43. Inversion en activos fijos area operativa

Concepto Ano 0
Muebles y enseres 12.140.000
Equipo de oficina 8.560.000
Equipo de computo y comunicacion 41.840.000
Total inversion fija operacion 62.540.000

5.1.1.1 Muebles y enseres operativa. Registra los costos incurridos por la

empresa en la adquisicion muebles y enseres, hasta el momento en que el activo

queda listo para su utilizacién, en el sitio y condiciones requeridas Los muebles y

enseres necesarios para el funcionamiento operativo de la nueva empresa tienen

un valor de $12.140.000.

Cuadro 44. Muebles y Enseres operativa

Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total Vida util Depreciacién afo
Oficina modular (Asesores) 1 5.500.000 | 5.500.000 10 550.000
Sillas ergonémicas 9 290.000 2.610.000 10 261.000
Escritorios 1 250.000 250.000 10 25.000
Sillas auxiliares 9 90.000 810.000 10 81.000
Archivadores 2 360.000 720.000 10 72.000
Mesas de juntas 1 1.800.000 | 1.800.000 10 180.000
Papeleras 9 50.000 450.000 10 45.000

Total 12.140.000 1.214.000

5.1.1.2 Equipo de oficina operativo. Registra el costo histérico del equipo

mobiliario, de propiedad del ente econdémico, utilizado para el desarrollo de sus

operaciones. El equipo de oficina necesario para el area operativa tiene un valor

de $8.560.000.

Cuadro 45. Equipo de oficina

Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total | Vida util | Depreciacion afio
TV yDVD 1 2.200.000 | 2.200.000 10 220.000
Aire acondicionado 1 450.000 450.000 10 45.000
Teléfonos 9 140.000 1.260.000 10 126.000
Extintores 2 160.000 320.000 10 32.000
Greca 1 170.000 170.000 10 17.000

85




Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total | Vida atil | Depreciacion afio
Nevera 1 1.200.000 1.200.000 10 120.000
Video Bean 1 2.600.000 | 2.600.000 10 260.000
Expografo 1 190.000 190.000 10 19.000
Penddn de proyeccion 1 170.000 170.000 10 17.000
Total 8.560.000 856.000

5.1.1.3 Equipo de Computo y Comunicacion Operativo. Registra el costo
histérico del equipo de cdmputo y comunicacién adquiridos por la empresa para el
desarrollo de sus planes o actividades de sistematizacion y/o comunicacion. El
Equipo de Computo y Comunicacion operativo necesario para el area operativa
tiene un valor de $41.840.000.

Cuadro 46. Equipo de CoOmputo y Comunicacion operativa

Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total | Vida atil | Depreciacién afio
Computador con elementos de audio 9 2.700.000 24.300.000 5 4.860.000
UPS 9 210.000 1.890.000 5 378.000
Impresora Multifuncional 1 350.000 350.000 5 70.000
Computador portatil 9 1.700.000 | 15.300.000 5 3.060.000
Total 41.840.000 8.368.000

La Inversion en activos fijos area administrativa necesario para el funcionamiento

de la empresa tiene un valor de $10.000.000.

Cuadro 47. Inversidn en activos fijos area administrativa y de ventas

Concepto Ano 0
Muebles y enseres 4.100.000
Equipo de oficina 1.150.000
Equipo de computo y comunicacion 4.750.000
Total inversion fija administracion 10.000.000

5.1.1.4 Muebles y enseres administrativa. Los muebles y enseres necesarios
para el funcionamiento administrativo de la nueva empresa tienen un valor de
$4.100.000.
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Cuadro 48. Muebles y Enseres administrativa

Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total | Vida atil | Depreciacion afio
Sillas ergonémicas 2 290.000 580.000 10 58.000
Escritorios 2 250.000 500.000 10 50.000
Sillas auxiliares 4 90.000 360.000 10 36.000
Archivadores 1 360.000 360.000 10 36.000
Sala de espera 1 2.200.000 | 2.200.000 10 220.000
Papeleras 2 50.000 100.000 10 10.000
Total 4.100.000 410.000

5.1.1.5 Equipo de oficina administrativo. El equipo de oficina necesario para el

area administrativa tiene un valor de $1.150.000.

Cuadro 49. Equipo de oficina administrativa

Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total | Vida Gtil | Depreciacién afio
Aire acondicionado 1 350.000 350.000 10 35.000
PBX 1 520.000 520.000 10 52.000
Teléfonos 2 140.000 280.000 10 28.000
Total 1.150.000 115.000

5.1.1.6 Equipo de Cémputo y Comunicacién Operativo. El Equipo de Cémputo

y Comunicaciéon administrativo necesario para el area administrativa tiene un valor

de $4.960.000.

Cuadro 50. Equipo de cOmputo y comunicaciones area administrativa y de

ventas administrativa

Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total | Vida util | Depreciacion afio
Computador 1 2.700.000| 2.700.000 5 540.000
UPS 1 210.000| 210.000 5 42.000
Impresora Multifuncional 1 350.000| 350.000 5 70.000
Computador portatil 1 1.700.000 | 1.700.000 5 340.000
Total 4.960.000 992.000
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5.1.2 Inversion diferida. Corresponde a rubros como adecuaciones y
remodelaciones, estudio del proyecto, publicidad y lanzamiento, entre otros,
equivalente a $ 21.350.000.

Cuadro 51. Inversién diferida

Concepto Valor

Estudio del proyecto 4.500.000
Adecuaciones y remodelaciones 4.200.000
Pagina Web 1.600.000
Software 7.800.000
Publicidad Lanzamiento 2.600.000

Gastos de constitucion 650.000
Total inversion diferida 21.350.000

5.1.3 Inversiones de Capital de Trabajo. Representado por el capital de giro
distinto a la inversion de activos fijos y diferidos con que contard para que empiece
a funcionar el proyecto, para lo cual contara con 6 dias de efectivo y 29 dias de

cartera.

Cuadro 52. Politica de Cartera

Politica de venta N. Dias % Plazo promedio
Contado De 0a 30 10,00% 1,5
Crédito 30 90,00% 27

Plazo promedio 29

Cuadro 53. Capital de trabajo

Capital de trabajo Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Efectivo 11.276.661 | 12.626.842 | 14.071.575 | 15.625.050 | 17.289.813
Cartera comercial 54.503.863 | 61.029.737 | 68.012.613 | 75.521.077 | 83.567.431
Total capital de trabajo 65.780.524 | 73.656.580 | 82.084.188 | 91.146.128 | 100.857.244
Recuperacién capital de trabajo 7.876.055 | 8.427.608 | 9.061.940 | 9.711.117
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Las inversiones requeridas en propiedad planta y equipo, capital de trabajo e
inversién diferida, para la puesta en marcha de la propuesta requieren
$159.880.524.

Cuadro 54. Inversiones Total

Concepto Valor
Inversion fija 72.750.000
Capital de trabajo 65.780.524
inversion diferida 21.350.000
Total de inversion 159.880.524

s Costos del servicio. Durante el periodo de operacién de la empresa, incurre
en una serie de costos operativos, para efectos de la estimacion de los honorarios
de asesores, se considera que su costo equivale al 55% del valor de los ingresos
percibidos por la prestacion de los servicios.

Cuadro 55. Presupuesto Operativo

Concepto Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Sueldos y prestaciones 39.461.928 41.237.715 43.093.412 45.032.615 47.059.083
Honorarios asesores 372.129.824 416.685.793 464.361.975 515.626.665 570.563.840
Servicios publicos 6.720.000 7.022.400 7.338.408 7.668.636 8.013.725
Utiles y papeleria 1.680.000 1.755.600 1.834.602 1.917.159 2.003.431
Péliza de cumplimiento 10.148.995 11.364.158 12.664.418 14.062.545 15.560.832
Mantenimiento equipos 1.876.200 1.960.629 2.048.857 2.141.056 2.237.403
Conexion a Internet canal dedicado 1.680.000 1.755.600 1.834.602 1.917.159 2.003.431
Otros Costos 1.500.000 1.567.500 1.638.038 1.711.749 1.788.778
Seguros 1.563.500 1.633.858 1.707.381 1.784.213 1.864.503
Arriendo 18.240.000 19.060.800 19.918.536 20.814.870 21.751.539
Subtotal 455.000.447 504.044.052 556.440.228 612.676.669 672.846.566
Depreciaciones 10.438.000 10.438.000 10.438.000 10.438.000 10.438.000

TOTALES 465.438.447 514.482.052 566.878.228 623.114.669 683.284.566
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Mano de obra directa.

Se refiere al costo del personal que realiza

directamente el proceso de prestacion del servicio y que se carga directamente.

Cuadro 56. Honorarios de asesores

Servicios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Administracién de obras 130.131.795 | 145.703.997 | 162.368.745 | 180.285.416 | 199.485.440
Gerencia financiera 17.108.467 | 19.173.851 | 21.390.435 | 23.720.524 | 26.266.240
Gerencia de proyectos 31.778.771 | 35.583.904 | 39.667.073 | 44.045.665 | 48.737.920
Programacion de obras 83.104.173 | 93.062.274 | 103.702.995 | 115.160.080 | 127.438.080
Investigacion de mercados | 33.803.686 | 37.829.491 | 42.149.085 | 46.827.993 | 51.793.280
Costos 34.175.610 | 38.261.334 | 42.645.488 | 47.346.732 | 52.384.640
Interventoria 42.027.322 | 47.070.942 | 52.438.155 | 58.240.254 | 64.458.240

Total 372.129.824 | 416.685.793 | 464.361.975 | 515.626.665 | 570.563.840
<> Mano de obra indirecta. Se refiere al costo del personal que interviene
indirectamente en el proceso de prestacion del servicio.

Cuadro 57. Mano de obra indirecta
Afo 1
APORTES
SUELDOS PRESTACIONES PARAFIS
No
CARGO . MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Coordinador
asesores 1 2.200.000 26.400.000 5.763.120 7.298.808 39.461.928
TOTAL 26.400.000 5.763.120 7.298.808 39.461.928
Afio 2
APORTES
SUELDOS PRESTACIONES PARAFIS
No
CARGO MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Coordinador
asesores 1 2.299.000 27.588.000 6.022.460 7.627.254 41.237.715
TOTAL 27.588.000 6.022.460 7.627.254 41.237.715
Afio 3
APORTES
SUELDOS PRESTACIONES PARAFIS
No
CARGO MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Coordinador
asesores 1 2.402.455 28.829.460 6.293.471 7.970.481 43.093.412
TOTAL 28.829.460 6.293.471 7.970.481 43.093.412
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APORTES
SUELDOS PRESTACIONES PARAFIS
No
CARGO . MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Coordinador
asesores 1 2.510.565 30.126.786 6.576.677 8.329.152 | 45.032.615
TOTAL 30.126.786 6.576.677 8.329.152 | 45.032.615
Afo 5
APORTES
SUELDOS PRESTACIONES PARAFIS
No
CARGO . MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Coordinador
asesores 1 2.623.541 31.482.491 6.872.628 8.703.964 | 47.059.083
TOTAL 31.482.491 6.872.628 8.703.964 | 47.059.083

<> Gastos de administraciéon y ventas. Los gastos operacionales de
administracion son los ocasionados en el desarrollo del objeto social principal de la
empresa y registra, sobre la base de causacién, las sumas o valores en que se
incurre durante el ejercicio, directamente relacionados con la gestion
administrativa encaminada a la direccién, planeacién, organizacion de las politicas
establecidas para el desarrollo de la actividad operativa del ente econdémico
incluyendo béasicamente las incurridas en las é&reas ejecutiva, financiera,

comercial, legal y administrativa.

Cuadro 58. Presupuesto de gastos administrativos y de ventas

CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5

Sueldos, prestaciones y honorarios 99.744.336 104.232.831 108.923.309 113.824.857 118.946.976
Dotacién (5%) 1.264.565 1.321.470 1.380.937 1.443.079 1.508.017
Servicios Publicos 1.680.000 1.755.600 1.834.602 1.917.159 2.003.431
Arriendo 4.560.000 4.765.200 4.979.634 5.203.718 5.437.885
Mantenimiento 306.300 320.084 334.487 349.539 365.268
Utiles y papeleria 420.000 438.900 458.651 479.290 500.858
Aseo y cafeteria 2.200.000 2.299.000 2.402.455 2.510.565 2.623.541
Registro mercantil 850.000 888.250 928.221 969.991 1.013.641
Licencias y permisos 450.000 470.250 491.411 513.525 536.633
Otros gastos 1.440.000 1.504.800 1.572.516 1.643.279 1.717.227
Publicidad 5.500.000 5.747.500 6.006.138 6.276.414 6.558.852
Seguro 255.250 266.736 278.739 291.283 304.390

Subtotal 118.670.451 124.010.621 129.591.099 135.422.699 141.516.720
Imp industria y comercio (6%..) 4.059.598 4.545.663 5.065.767 5.625.018 6.224.333
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CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Subtotal 122.730.049 128.556.284 134.656.866 141.047.717 147.741.053
Depreciaciones 1.517.000 1.517.000 1.517.000 1.517.000 1.517.000
Amortizacién de diferidos 4.270.000 4.270.000 4.270.000 4.270.000 4.270.000
TOTALES 128.517.049 134.343.284 140.443.866 146.834.717 153.528.053

X/
°

del personal administrativo y de ventas.

Sueldos, prestaciones sociales y parafiscales. Se relacionan los sueldos

Cuadro 59. Sueldos, prestaciones sociales y parafiscales
Afio 1 SUELDOS PRESTACIONES | APORTES PARAFIS
CARGO No. MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Gerente 1 2.800.000 33.600.000 6.871.200 10.049.760 50.520.960
Secretaria 1 690.000 8.280.000 1.693.260 2.476.548 12.449.808
Mensajero 1 630.000 7.560.000 1.546.020 2.261.196 11.367.216
Oficios varios 1 610.000 7.320.000 1.496.940 2.189.412 11.006.352
Asesor Contable | 1 1.200.000 14.400.000 - - 14.400.000
TOTAL 56.760.000 11.607.420 16.976.916 99.744.336
Afio 2 SUELDOS PRESTACIONES | APORTES PARAFIS
CARGO No. MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Gerente 1 2.926.000 35.112.000 7.180.404 10.501.999 52.794.403
Secretaria 1 721.050 8.652.600 1.769.457 2.587.993 13.010.049
Mensajero 1 658.350 7.900.200 1.615.591 2.362.950 11.878.741
Oficios varios 1 637.450 7.649.400 1.564.302 2.287.936 11.501.638
Asesor Contable | 1 1.254.000 15.048.000 - - 15.048.000
TOTAL 59.314.200 12.129.754 17.740.877 104.232.831
Afio 3 SUELDOS PRESTACIONES | APORTES PARAFIS
CARGO No. MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Gerente 1 3.057.670 36.692.040 7.503.522 10.974.589 55.170.151
Secretaria 1 753.497 9.041.967 1.849.082 2.704.452 13.595.502
Mensajero 1 687.976 8.255.709 1.688.292 2.469.283 12.413.284
Oficios varios 1 666.135 7.993.623 1.634.696 2.390.893 12.019.212
Asesor Contable | 1 1.310.430 15.725.160 - - 15.725.160
TOTAL 61.983.339 12.675.593 18.539.217 108.923.309
Afio 4 SUELDOS PRESTACIONES | APORTES PARAFIS
CARGO No. MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Gerente 1 3.195.265 38.343.182 7.841.181 11.468.446 57.652.808
Secretaria 1 787.405 9.448.856 1.932.291 2.826.153 14.207.299
Mensajero 1 718.935 8.627.216 1.764.266 2.580.400 12.971.882
Oficios varios 1 696.111 8.353.336 1.708.257 2.498.483 12.560.076
Asesor Contable | 1 1.369.399 16.432.792 - - 16.432.792
TOTAL 64.772.589 13.245.995 19.373.481 113.824.857
Afio 5 SUELDOS PRESTACIONES | APORTES PARAFIS
CARGO No. MENSUAL ANUAL 20,45% 29,91% TOTAL
Gerente 3.339.052 40.068.625 8.194.034 11.984.526 60.247.185
Secretaria 822.838 9.874.054 2.019.244 2.953.330 14.846.628
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Mensajero 1 751.287 9.015.441 1.843.658 2.696.518 13.555.617
Oficios varios 1 727.436 8.729.236 1.785.129 2.610.915 13.125.279
Asesor Contable | 1 1.431.022 17.172.268 - - 17.172.268
TOTAL 67.687.356 13.842.064 20.245.288 | 118.946.976

X/
L X4

Depreciaciones. Corresponde a las depreciaciones de la inversion fija para la

nueva propuesta. Las depreciaciones registran los valores calculados por el ente

econdmico sobre la base del costo del activo, de acuerdo con las instrucciones

sefaladas en la cuenta 1592 depreciacion acumulada.

Cuadro 60. Depreciacion area operativa

Concepto Afo 1 Afo2 Afo3 Afio 4 Afio 5
Depreciacion anual
Muebles y enseres 1.214.000 | 1.214.000 | 1.214.000 | 1.214.000 | 1.214.000
Equipo de oficina 856.000 856.000 856.000 856.000 856.000
Equipo de computo y comunicacién | 8.368.000 | 8.368.000 | 8.368.000 | 8.368.000 | 8.368.000
Total depreciacién anual 10.438.000 | 10.438.000 | 10.438.000 | 10.438.000 | 10.438.000
Depreciacion acumulada 10.438.000 | 20.876.000 | 31.314.000 | 41.752.000 | 52.190.000
Cuadro 61. Depreciacion area Administrativa
Concepto Afo 1 Afio2 Afo3 Afio 4 Afio 5
Depreciacion anual
Muebles y enseres 410.000 410.000 410.000 410.000 410.000
Equipo de oficina 115.000 115.000 115.000 115.000 115.000
Equipo de computo y comunicacién | 992.000 992.000 992.000 992.000 992.000
Total depreciacién anual 1.517.000 | 1.517.000 | 1.517.000 | 1.517.000 | 1.517.000
Depreciacion acumulada 1.517.000 | 3.034.000 | 4.551.000 | 6.068.000 | 7.585.000

X/

<> Seguros.

Corresponde al costo de los seguros de incendio, robo, entre

otros, que cubren la propiedad, planta y equipo. Esta estimada en un valor del

2.5% del valor de los activos.

DS

X Gastos diferidos.

Registra

los valores correspondientes a

las

amortizaciones efectuadas de conformidad con las instrucciones impartidas para
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los cargos diferidos que tienen origen en el area administrativa, los cuales se

difieren a cinco (5) afos.

Cuadro 62. Amortizaciones diferidas

CONCEPTO Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
Diferidos 4.270.000|4.270.000|4.270.000 | 4.270.000 | 4.270.000
X Impuestos. Correspondiente al 33% de impuesto sobre renta y el impuesto

de industria y comercio por el cual debe cancelar el seis por mil (6°/..) sobre el

valor de los ingresos anuales por ventas.

X Fuentes de financiacion. Se obtendra un crédito correspondiente al 70%
de la inversion inicial aportes de los socios correspondiente a $ 111.916.367 y el
excedente un crédito financiero por $47.964.157, a una tasa de interés un interés

del 23.74% anual equivalente al 11.24% semestral.

Cuadro 63. Politica de financiacion

Fuente Valor
Aporte socios 111.916.367 70,00%

Crédito 47.964.157 30,00%
Total inversion 159.880.524

Plazo 2 afos
Amortizacién Cotas fijas semestrales

Interés 11,24% Semestral

23,74% Anual

La amortizacion del crédito se realiza a dos afios en cuotas semestrales iguales e
interés sobre saldo, por lo cual este va disminuyendo mientras que el abono a

capital va aumentando para disminuir la obligacion financiera.

Cuadro 64. Amortizacion del crédito

N. Periodos Cuota Intereses | Abono a Capital Saldo
0 47.964.157
1 15.539.405 | 5.391.171 10.148.234 37.815.923
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2 15.539.405 | 4.250.510 11.288.896 26.527.028
3 15.539.405 | 2.981.638 12.557.767 13.969.260
4 15.539.405 | 1.570.145 13.969.260 0
Cuadro 65. Abono a capital e intereses
Concepto Afo 1 ARo2 Total
Interés 9.641.681 4.551.783 14.193.464
Abono a capital 21.437.130 | 26.527.028 47.964.157

X/

% Presupuesto de ingresos.

Los ingresos representan flujos de entrada de

recursos, en forma de incrementos del activo o disminuciones del pasivo o una
combinacion de ambos, que generan incrementos en el patrimonio, devengados
por la prestacion de servicios realizadas durante un periodo, que no provienen de
los aportes de capital. Su calculo se estima con base al precio de la asesoria y el

namero de asesorias proyectado por servicio.

Cuadro 66. Ingresos por ventas

Servicios Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Administracién de obras 236.603.264 | 264.916.358 | 295.215.900 | 327.791.666 | 362.700.800
Gerencia financiera 31.106.304 | 34.861.548 | 38.891.700 | 43.128.226 | 47.756.800
Gerencia de proyectos 57.779.584 | 64.698.008 | 72.121.950 | 80.083.028 | 88.614.400
Programacion de obras 151.098.496 | 169.204.135 | 188.550.900 | 209.381.964 | 231.705.600
Investigacion de mercados | 61.461.248 | 68.780.892 | 76.634.700 | 85.141.806 | 94.169.600
Costos 62.137.472 | 69.566.062 | 77.537.250 | 86.084.968 | 95.244.800
Interventoria 76.413.312 | 85.583.530 | 95.342.100 | 105.891.370| 117.196.800

Total 676.599.680 | 757.610.533 | 844.294.500 | 937.503.028 | 1.037.388.800

< Punto de equilibrio. Para el célculo del punto de equilibrio en unidades se

utilizara la siguiente formula:

CFKF

=~ MCP PE => (%Ventas* MCU

Donde:
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PE = Punto de equilibrio

CF = Costos fijos

MCP = Margen de contribucién ponderado
MCU = Margen de contribucién unitario

Cuadro 67. Punto de equilibrio

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos fijos administrativos 134.099.132 | 134.349.404 | 135.378.099 | 141.209.699 147.303.720
Costos fijos operativos 93.308.623 97.796.259 102.516.253 | 107.488.004 112.720.726
Total costos fijos 227.407.755 | 232.145.663 237.894.353 | 248.697.703 260.024.446
Costos variables administrativos 4.059.598 4.545.663 5.065.767 5.625.018 6.224.333
Costos variables operativos 372.129.824 | 416.685.793 | 464.361.975| 515.626.665 570.563.840
Total costos variables 376.189.422 | 421.231.456 | 469.427.742 | 521.251.684 576.788.173
Precio de venta unitario
Administracion de obras 75.136 78.517 82.050 85.743 89.601
Gerencia financiera 75.136 78.517 82.050 85.743 89.601
Gerencia de proyectos 75.136 78.517 82.050 85.743 89.601
Programacion de obras 75.136 78.517 82.050 85.743 89.601
Investigacion de mercados 75.136 78.517 82.050 85.743 89.601
Costos 75.136 78.517 82.050 85.743 89.601
Interventoria 75.136 78.517 82.050 85.743 89.601
Porcentaje de venta
Administracion de obras 34,97% 34,97% 34,97% 34,96% 34,96%
Gerencia financiera 4,60% 4,60% 4,61% 4,60% 4,60%
Gerencia de proyectos 8,54% 8,54% 8,54% 8,54% 8,54%
Programacion de obras 22,33% 22,33% 22,33% 22,33% 22,34%
Investigacion de mercados 9,08% 9,08% 9,08% 9,08% 9,08%
Costos 9,18% 9,18% 9,18% 9,18% 9,18%

Interventoria 11,29% 11,30% 11,29% 11,30% 11,30%
Costo variable unitario
Administracion de obras 41.776 43.655 45.620 47.673 49.818
Gerencia financiera 41.776 43.655 45.620 47.673 49.818
Gerencia de proyectos 41.776 43.655 45.620 47.673 49.818
Programacion de obras 41.776 43.655 45.620 47.673 49.818
Investigacion de mercados 41.776 43.655 45.620 47.673 49.818
Costos 41.776 43.655 45.620 47.673 49.818
Interventoria 41.776 43.655 45.620 47.673 49.818
Margen de contribucién unitaria
Administracién de obras 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
Gerencia financiera 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
Gerencia de proyectos 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
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Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Programacion de obras 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
Investigacion de mercados 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
Costos 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
Interventoria 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
Margen de contribucién ponderado
Administracion de obras 11.666 12.190 12.738 13.311 13.909
Gerencia financiera 1.534 1.604 1.678 1.751 1.831
Gerencia de proyectos 2.849 2.977 3.112 3.252 3.398
Programacion de obras 7.450 7.786 8.136 8.503 8.886
Investigacion de mercados 3.030 3.165 3.307 3.457 3.611
Costos 3.064 3.201 3.346 3.496 3.653
Interventoria 3.768 3.938 4.114 4.300 4.494

Margen de contribucién ponderado 33.360 34.862 36.431 38.070 39.783
Punto equilibrio total (Horas) 6.817 6.659 6.530 6.533 6.536
% Capacidad Utilizada 75,7% 69,0% 63,5% 59,7% 56,5%
Punto de equilibrio por servicio (Horas)
Administracion de obras 2.384 2.328 2.283 2.284 2.285
Gerencia financiera 313 306 301 301 301
Gerencia de proyectos 582 569 558 558 558
Programacion de obras 1.522 1.487 1.458 1.459 1.460
Investigacion de mercados 619 605 593 593 593
Costos 626 611 600 600 600
Interventoria 770 752 737 738 738

La empresa alcanza el punto de equilibrio cuando genere ingresos operacionales
correspondiente a 6.817 horas de asesorias en el primer afio, operando con el
75.7% de su capacidad Utilizada.

Cuadro 68. Punto de equilibrio Afio 1

N. Horas Ingresos Costo variable Costo fijo Costo total | Utilidad/pérdida
0 0 0 227.407.755 | 227.407.755 | -227.407.755
6.000 | 450.816.000 | 61.913.358 | 227.407.755 | 289.321.113 161.494.887
6.817 512.179.629 | 284.771.874 | 227.407.755 | 512.179.629 0
9.005 | 676.599.680 | 376.189.422 | 227.407.755 | 603.597.177 73.002.503
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5.2 ESTADOS FINANCIEROS PRESUPUESTADOS

5.2.1 Presupuesto de efectivo.

generados por las ventas de los productos y servicios.

Cuadro 69. Cuentas por cobrar

Corresponde a la planeacion de ingresos

Concepto Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas del periodo 622.095.817 | 696.580.796 | 776.281.888 | 861.981.951 | 953.821.369
Recuperacion cartera | 54.503.863 | 61.029.737 | 68.012.613 | 75.521.077 83.567.431
Ingresos totales 676.599.680 | 757.610.533 | 844.294.500 | 937.503.028 | 1.037.388.800
Cuadro 70. Cuentas por pagar
Concepto Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Honorarios de contado | 341.119.005 | 381.961.977 | 425.665.144 | 472.657.777 | 523.016.853
Pago honorarios 31.010.819 | 34.723.816 | 38.696.831 | 42.968.889 | 47.546.987
Honorarios 372.129.824 | 416.685.793 | 464.361.975 | 515.626.665 | 570.563.840
Cuadro 71. Presupuesto de efectivo
Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos
Ingresos de contado 622.095.817 696.580.796 776.281.888 861.981.951 953.821.369
Recuperacién de cartera 54.503.863 61.029.737 68.012.613 75.521.077
Crédito bancario 47.964.157
Aportes socios 111.916.367
Total ingresos 781.976.341 751.084.659 837.311.625 929.994.563 1.029.342.446
Egresos
Compra de muebles y enseres 16.240.000
Compras de equipo oficina 9.710.000
Compra equipo de cémputo 46.800.000
Activos diferidos 21.350.000
Honorarios de contado 341.119.005 381.961.977 425.665.144 472.657.777 523.016.853
Honorarios por pagar 31.010.819 34.723.816 38.696.831 42.968.889
Otros costos del servicio 82.870.623 87.358.259 92.078.253 97.050.004 102.282.726
Pago gastos administrativos 122.730.049 128.556.284 134.656.866 141.047.717 147.741.053
Pago gastos financieros 9.641.681 4.551.783
Abono capital 21.437.130 26.527.028
Pago impuesto 24.090.826 34.397.026 45.200.894 55.292.702
TOTAL EGRESOS 671.898.488 684.056.976 721.521.106 794.653.222 871.302.223
SALDO NETO 110.077.853 67.027.683 115.790.519 135.341.341 158.040.223
SALDO INICIAL DE CAJA 110.077.853 177.105.536 292.896.055 428.237.396
SALDO FINAL DE CAJA 110.077.853 177.105.536 292.896.055 428.237.396 586.277.619
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5.2.2 Estado de resultados presupuestado. Este instrumento permite medir la

rentabilidad y reportar las operaciones que realizara la empresa, determinando la

utilidad o perdida mediante la deduccion de los costos y gastos de los ingresos

que reciba la nueva empresa.

Cuadro 72. Estado de resultados presupuestado

CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
676.599.68 | 757.610.53 | 844.294.50 | 937.503.02 | 1.037.388.80
Ingresos 0 3 0 8 0
465.438.44 | 514.482.05 | 566.878.22 | 623.114.66
(-) Costo del servicio 7 2 8 9 683.284.566
211.161.23 | 243.128.48 | 277.416.27 | 314.388.35
Utilidad bruta 3 1 2 9 354.104.234
128.517.04 | 134.343.28 | 140.443.86 | 146.834.71
(-) Gastos operacionales 9 4 6 7 153.528.053
128.517.04 | 134.343.28 | 140.443.86 | 146.834.71
Gastos administrativos 9 4 6 7 153.528.053
108.785.19 | 136.972.40 | 167.553.64
Utilidad operacional 82.644.184 6 5 2 200.576.181
(-) Gastos financieros 9.641.681 4.551.783 0 0 0
Utilidad antes de 104.233.41 | 136.972.40 | 167.553.64
impuestos 73.002.503 3 5 2 200.576.181
(-) Impuestos (33%) 24.090.826 | 34.397.026 | 45.200.894 | 55.292.702 | 66.190.140
112.260.94
Utilidad neta 48.911.677 | 69.836.387 | 91.771.512 0 134.386.041
(-) Reserva legal (10%) 4.891.168 6.983.639 | 9.177.151 | 11.226.094 | 13.438.604
101.034.84
Utilidad por distribuir 44.020.509 | 62.852.748 | 82.594.361 6 120.947.437

5.2.3 Balance general presupuestado.

Este instrumento permite conocer la

situacion financiera en que se proyecta la empresa para periodos en particular.

Cuadro 73. Balance General presupuestado

Concepto Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVO
Activo Corriente
Disponible 110.077.853 | 177.105.536 | 292.896.055 428.237.396 586.277.619
Cuentas por cobrar 54.503.863 61.029.737 68.012.613 75.521.077 83.567.431
Total Activo Cte 164.581.716 | 238.135.273 | 360.908.668 503.758.473 669.845.050

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
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Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Muebles y Enseres 16.240.000 16.240.000 16.240.000 16.240.000 16.240.000
Equipo de Oficina 9.710.000 9.710.000 9.710.000 9.710.000 9.710.000
Equipo de Computo 46.800.000 46.800.000 46.800.000 46.800.000 46.800.000
Depreciacion Acumulada 11.955.000 23.910.000 35.865.000 47.820.000 59.775.000
Total Propiedad Planta y Equipo neto 60.795.000 48.840.000 36.885.000 24.930.000 12.975.000
OTROS ACTIVOS

Cargos diferidos 17.080.000 12.810.000 8.540.000 4.270.000
Total Otros Activos 17.080.000 12.810.000 8.540.000 4.270.000 0

TOTAL ACTIVO 242.456.716 | 299.785.273 | 406.333.668 532.958.473 682.820.050

PASIVO

Pasivo Corriente
Cuentas por Pagar 31.010.819 34.723.816 38.696.831 42.968.889 47.546.987
Imporrenta por pagar 24.090.826 34.397.026 45.200.894 55.292.702 66.190.140
Total Pasivo Cte 55.101.645 69.120.843 83.897.725 98.261.591 113.737.126

PASIVO LARGO PLAZO

Obligaciones Financieras 26.527.028 0 0 0 0
Total Pasivo a Largo Plazo 26.527.028

TOTAL PASIVO 81.628.672 69.120.843 83.897.725 98.261.591 113.737.126

PATRIMONIO

Aportes sociales 111.916.367 | 111.916.367 | 111.916.367 111.916.367 111.916.367
Utilidad por distribuir 44.020.509 62.852.748 82.594.361 101.034.846 120.947.437
Excedentes acumulados ejercicio anterior 0 44.020.509 106.873.257 189.467.618 290.502.464
Reserva Legal 4.891.168 11.874.806 21.051.958 32.278.052 45.716.656

Total Patrimonio 160.828.044 | 230.664.431 | 322.435.943 434.696.883 569.082.924

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 242.456.716 | 299.785.273 | 406.333.668 532.958.473 682.820.050
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

Para evaluar econdémicamente el proyecto se utilizaran los indices de evaluacion

econdémica y financiera, ademas el impacto social.

6.1 IMPACTO SOCIAL

La creacion de una empresa de servicios integrales de asesorias empresariales,
con las condiciones y requerimientos planteados, permite el desarrollo econémico
de las Constructoras en el Area Metropolitana de Bucaramanga y de la nacion en

general.

Con la generacion de empleo se esta aportando para que un pequefio porcentaje
de personas tengan con que satisfacer sus necesidades de mejorar el desarrollo
empresarial, de esta forma se disminuye la tasa de desempleo y aumenta el

consumo en otros sectores de la economia.

El proyecto generara unos ingresos fiscales al estado, los cuales son utilizados por
el Gobierno Colombiano segun su politica de bienestar social, esto representa

inversion social para la comunidad municipal, departamental y nacional.

Entre los aspectos de impacto social que se encontraron, es la relacién de los
precios del mercado con los de este proyecto; ya que se aprecia el sacrificio en
alguno de los recursos, para obtener estos precios en el mercado. Por lo anterior
se debe luchar por la equidad y la justicia, ya que el recurso humano es uno de los
afectados y si no hay una paga con las minimas condiciones que establece el
gobierno, se esta llevando a un estancamiento economico, que se refleja en los

problemas sociales.
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6.2 EVALUACION FINANCIERA

6.2.1 Tasa Interna de Retorno (TIR %). El flujo de caja proyectado se refleja el

comportamiento general tanto de ingresos como de egresos, a partir del cual se

puede hacer la respectiva evaluacién econdémica que se presenta posteriormente

Cuadro 74. Flujo de caja proyectado

Concepto Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad neta 48.911.677 | 69.836.387 91.771.512 | 112.260.940 | 134.386.041
(+) Depreciacion 11.955.000 | 11.955.000 11.955.000 | 11.955.000 | 11.955.000
(+) Amortizacién diferidos 4.270.000 4.270.000 4.270.000 4.270.000 4.270.000
Compra de muebles y enseres (16.240.000)
Compras de equipo oficina (9.710.000)
Compra equipo de computo (46.800.000)
Capital de trabajo (65.780.524) | (7.876.055) | (8.427.608) | (9.061.940) | (9.711.117)
Recuperacién Capital de trabajo 100.857.244
Inversion diferida (21.350.000)
Valor de salvamento 12.975.000
Fujo de caja neto (159.880.524) | 57.260.622 77.633.779 98.934.571 | 118.774.823 | 264.443.286
Cuadro 75. Ingresos y egresos totales
Concepto Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 418.470.192 | 466.295.357 | 517.276.982 | 571.591.066 | 629.422.632
Egresos 106.714.602 | 386.095.256 | 425.471.523 | 461.742.089 | 502.647.830 | 469.219.026

VPN = (159.880.524) + 57.260.622 (P/F i, 1) + 77.633.779 (P/F i, 2) + 98.934.571
(PIFi,3) + 118.774.823 (PIF i, 4) + 264.443.286 (P/F |, 5) =0

La Tasa de rentabilidad esperada (TRE) del proyecto es definida con la férmula:

TRE = (1+TAR)*(1+TR)-1

TRE = (1+0.10)*(1+0.08)-1=18.80%
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Donde:

TRE: Tasa de Rentabilidad esperada
TR: Tasa de Riesgo (80% anual (10*80%=8%))

La TIR que satisface la ecuaciéon es del 50,13%, anual. Como la TIR es mayor
que la TRE (Tasa Rentabilidad Esperada) que se estima en 18,80% efectivo
anual, como resultado del mejor costo de oportunidad (TAR) en las corporaciones

financieras y la tasa del riesgo del proyecto, se puede concluir que es rentable.

6.2.2 Valor presente neto (VPN). Es la ganancia equivalente a pesos de hoy

generado por el proyecto por encima de la Tasa de Rentabilidad esperada (TRE).

VPN = (159.880.524) + 57.260.622 (P/F 18.8, 1) + 77.633.779 (P/F18.8, 2) + 98.934.571
(P/F 18.8,3) + 118.774.823 (P/F18.8, 4) + 264.443.286 (P/F 18.8, 5)

Significa que el proyecto genera una ganancia adicional por encima de la tasa de
rentabilidad esperada de $173.711.863

6.2.3 Periodo de pago. Mide el tiempo en el cual se recupera las inversiones

generadas en la puesta en marcha del proyecto.

Cuadro 76. Periodo de recuperacion de la inversion

Valores a evaluar| P=(F/(1+i)n) VPN

-159.880.524 | P=(F/(1+i)n) | -159.880.524

57.260.622 P=(F/(1+i)n) 48.199.176

77.633.779 P=(F/(1+)n) 65.348.299

98.934.571 P=(F/(1+i)n) 83.278.259

118.774.823 | P=(F/(1+)n) 99.978.808

>
U‘I-b(;.)l\)l—‘O%’
()]

264.443.286 P=(F/(1+i)n) 222.595.358
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La inversion inicial se recupera en el transcurso del afio 3, recuperando la

inversién dentro de la vida util por lo tanto el proyecto es rentable.
6.3 EVALUACION ECONOMICA

Esta relaciébn permite determinar la relacion que existe entre cada peso invertido
con respecto a los ingresos obtenidos en el periodo. Para su calculo se aplica la

férmula siguiente:

D VPN Ingresos

RBC =
> VPN Egresos

~ 2.518.929769
©2.133.969671

La Relacion Beneficio Costo es de 1.19, indicando que los ingresos son mayores a

los egresos en un 1.18 veces, de manera que es viable la ejecucion del proyecto.
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CONCLUSIONES

La informacién contenida en este documento permite determinar la viabilidad del
plan de negocios, desde el punto de vista de mercados, técnico, administrativo,
econdémico, social y financiero la implementacion de la empresa de asesorias
integrales para las empresas constructoras, bajo las condiciones que se presentan
en el contenido de este proyecto. Este sistema permite ademas de obtener
beneficios econdmicos para quienes invierten en el, fijar pautas para que se logre
un mayor nivel de desarrollo local y regional en donde se permita proyectar en el

mediano plazo la empresa santandereana a nivel nacional.

El procedimiento metodolégico empleado, junto con los instrumentos escogidos
para la recoleccion y procesamiento de la informacion, fue altamente eficiente
pues dejé en su debido momento pautas claras en cuanto a las necesidades de
los servicios especializados de asesorias empresariales dirigidos a las
Constructoras.

En la evaluacién del proyecto, desde el punto de vista social, se encontré que la
creacion de esta nueva empresa generara nuevas fuentes de empleo en la zona y

aumentara los ingresos del inversionista interesado.

La evaluacion financiera permitio conocer el valor presente neto (VPN) de la
empresa por $173.711.863 con una tasa interna de retorno (TIR) de 50.13% anual,
y un periodo de recuperacion en el transcurso del afio 3; de acuerdo a los
resultados de cada uno de los estudios se evidencia que la empresa de asesorias
empresariales en la ciudad de Bucaramanga es una muy buena opcién de un

nuevo negocio y una atractiva inversion para los socios.
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Anexo A. Investigacion de Constructoras

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
ASESORIAS Y CONSULTORIAS PROFESIONALES PARA LAS EMPRESAS
CONSTRUCTORAS EN EL AREA METROPOLITANA DE BUCARAMANGA

La presente investigacion tiene como objetivo establecer la necesidad de crear
una empresa de asesorias profesionales integrales que contribuya al

posicionamiento de las empresas constructoras.

Nombre empresa
Direccion

1. ¢Su empresa ha contratado en algin momento anterior los servicios de
asesores y/o consultores?

Si_ (pase alapregunta3) No___ (pase a la pregunta 2)

2. ¢Cual es el principal motivo por el cual no contrata asesorias profesionales?
(Margue s6lo uno)

Costos

Cuenta con la estructura Organizacional adecuada
No requiere ce asesores externos
Otras. ¢Cuales?
(Pase a la pregunta 7)

3. ¢En qué é&reas la empresa esta recibiendo actualmente asesorias y
Consultorias y quiénes la realizan?

Actividades Profesional que realiza la asesoria
Jefe Departamento Gerente Asesor Particular

Administracién de obras

Gerencia financiera

Gerencia de proyectos

Programacion de obras

Investigacion de mercados

Costos

Otras. ¢Cuales?
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4. ¢Cuales son los mayores inconvenientes que ha encontrado con los asesores
actuales?

Limitaciones de autoridad
Improvisacion en manejo de horarios
Oportunidad en la asesoria
Otras ¢, Cuales?

1. ¢Cbmo evalla la calidad de las asesorias que ha recibido?

Area Evaluacion

Excelente Buena Regular

Administracién de obras

Gerencia financiera

Gerencia de proyectos

Programacion de obras

Investigacion de mercados

Costos

Otras. ¢Cuales?

6. ¢ Que medios publicitarios consulta para obtener informacién de los servicios de
asesorias empresariales?
Internet Diferidos Prensa Revistas

Directorio telefénico Otros. ¢ Cuales?

7. ¢ Conoce de firmas de consultoria o consultores independientes que ofrezcan el
servicio de Asesorias integrales?

Si_ Cuéles?
No

8. ¢Estaria dispuesto a acceder a los servicios de una empresa de asesorias
integrales partir del aflo 2012 como medio para proveerse de los servicios de
asesorias profesionales en las areas requeridas en la empresa?

Si No (fin de la encuesta)
9. Cuales de las siguientes caracteristicas tendra en cuenta de una empresa de
Asesorias y Consultorias para llegar a ser su proveedor de servicios.

Servicio Integral Puntualidad Acompafnamiento Eficiencia
Calidad del servicio Otras ¢ Cuales?
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10. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por hora por recibir una asesoria?

Entre $60.000 y $64.999 Entre $65.000 y $69.999
Entre $70.000 y $74.999 Entre $75.000 y $79.999
Entre $80.000 y $85.000 Otra. ¢Cual? $

11. ¢Cuantas horas promedio mensuales considera que requerira su empresa
para tener una efectiva asesoria en cada una de las areas?
Areas Horas /mes

Administracion de obras
Gerencia financiera
Gerencia de proyectos
Programacion de obras
Investigacion de mercados
Costos

Otras. ¢ Cuales?

12. ¢En qué sitio del Area Metropolitana de Bucaramanga le gustaria que se
ubicara la empresa de asesorias y Consultorias?

Centro Cafaveral Cabecera Otro. ¢,Cual?

OBSERVACIONES.

Gracias por su atencién
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