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Glosario

Acreedor: Persona fisica o juridica a quien se le debe dinero. El acreedor ostenta un
derecho de cobro o de crédito contra un deudor.

Activo: Desde el punto de vista de una sociedad, los activos, son el conjunto de sus
bienes (inmuebles, mercaderias...) y derechos de cobro (lo que le deben).

Activo fijo: También denominado inmovilizado. Esta integrado por los bienes y derechos
de una empresa gque no estan destinados a la venta, sino a asegurar su funcionamiento y
continuidad.

Activo financiero: Valor que acredita la titularidad de determinados derechos
economicos (acciones, dinero en efectivo, depdsitos, valores de renta fija).

Activo sin riesgo: Activo financiero con un rendimiento conocido y cierto, emitido por una
entidad u organismo sobre cuya capacidad para cumplir con sus obligaciones de pago no
existen dudas.

Balance: Documento contable que indica la situacion econémica y financiera de una
sociedad a una fecha determinada. Esta compuesto por dos partes que han de tener
idéntico valor: el activo (conjunto de bienes y derechos) y el pasivo (recursos propios y
ajenos con los que se financia el activo).

Banca personal: Actividad bancaria especializada en la gestién de las inversiones y del
patrimonio de clientes generalmente de elevado nivel econémico.

Capital social: Fondos propios de una sociedad que proceden de las aportaciones de los
accionistas.

Crédito: En general, dinero prestado por las entidades financieras a sus clientes en el
marco de su actividad, y que debera ser devuelto con los intereses y en los plazos
convenidos (mediante pagos periédicos denominados "cuotas").

Pagaré: Titulo o documento por el que una persona fisica o juridica se compromete a
pagar una cantidad determinada en una fecha futura.

Pagarés de empresa: Valores de renta fija emitidos al descuento (por debajo de su valor
nominal) que representan una deuda a corto plazo contraida por una empresa.
Normalmente, estos pagarés tienen un vencimiento inferior a un afio.

Patrimonio: Conjunto de bienes y derechos que posee una persona.

Perfil de inversion: Es una forma de clasificar a los inversores, a partir de determinadas

caracteristicas: tolerancia o aversion al riesgo, horizonte temporal de la inversion,
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expectativas de rentabilidad, etc. Con caracter general, un inversor puede tener un perfil
conservador, medio o arriesgado.
Servicio de Atencidn al Cliente: Departamento que las entidades financieras destinan a

atender las consultas, quejas y reclamaciones de sus clientes.
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA ESPECIALIZADA
EN ASESORIAS FINANCIERAS PARA EMPRESAS EN LA CIUDAD DE
BARRANCABERMEJA.*

AUTORES:

CAROLINA ARGOTE SIERRA
SERGIO ARMANDO ARANGO VILLALOBOS**

PALABRAS CLAVES: asesorias, servicio, consultoria.

DESCRIPCION:

La competitividad de las empresas esta condicionada a su independencia del estado y al
acceso a lineas financieras para desarrollarse y fortalecer los emprendimientos. Sin
embargo estas empresas presentan problemas de financiacion y de acceso al crédito lo
gue no les permite muchas veces ser competitivas o que puedan crecer rapidamente. En
primer lugar las MIPYMES son percibidas como entidades de alto riesgo, por lo que los
bancos prefieren desviar sus recursos a organizaciones de mayor tamafio que puedan
cumplir con sus obligaciones; por lo tanto se considera oportuno contar con la empresa
de asesoria  financiera que determinara cuadl es lasituacion actual de la
compainiia, esto ayudara a establecer objetivos y retos claves que suplan las necesidades
financieras y operativas, que ademas se enfoquen en aprovechar las ventajas vy
fortalezas de la empresa reduciendo asi los riesgos de pérdidas y desperdicios dentro de
la misma.

El objetivo del proyecto, es la realizacion de un estudio de factibilidad para prestar
servicios de asesorias financieras en Barrancabermeja — Santander. El estudio de
mercados, dice que existe demanda interesada en los servicios en el estudio técnico
vemos que es viable, al contar con los recursos necesarios para su puesta en marcha. Se
iniciar4 con capacidad de prestar 3.432 servicios que equivalen al 50% de la capacidad
instalada.

Desde el punto de vista de evaluacién econdmica los resultados fueron asi: un VPN de
$6.661.832 y TIR del 38.07%, anual siendo positivos, denotando la viabilidad del proyecto,
le recuperacion de la inversién es al cabo del quinto afio, concluyendo que el proyecto es
viable.

* Trabajo de grado
** Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia.
Gestién Empresarial. Director: Luis Francisco Hernandez
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ABSTRACT

TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A COMPANY SPECIALIZED IN
FINANCIAL CONSULTANTS TO COMPANIES IN BARRANCABERMEJA.*

AUTHORS:

CAROLINA ARGOTE SIERRA
SERGIO ARMANDO ARANGO VILLALOBOS**

KEYWORDS: consulting, service, consulting.

DESCRIPTION:

The competitiveness of companies is conditional upon its independence from the state and
access to financial lines to develop and strengthen entrepreneurship. But these companies
have problems of financing and access to credit which does not allow them many times to
be competitive or they can grow quickly. First MSMEs are perceived as high-risk entities,
so banks prefer to divert their resources to larger organizations that can meet their
obligations; therefore it considers it appropriate to have the financial advisory firm that will
determine what the current situation of the company, this will help establish objectives and
key challenges that will meet the financial and operational needs, in addition to focus on
strengths and take advantage the company thus reducing the risk of loss and waste within
the same.

The aim of the project is to conduct a feasibility study to provide financial advisory services
in Barrancabermeja - Santander. Market research says that there is demand in the
services interested in the technical study we see that it is feasible, to have the necessary
resources for its implementation. It will start with capacity to provide services 3,432
equivalent to 50% of installed capacity.

From the point of view of economic evaluation the results were as follows: NPV of $
6,661,832 and IRR of 38.07%, annual remain positive , denoting the viability of the project,
you payback is after the fifth year , concluding that the project is viable .

* Degree Work
** Industrial University of Santander, Regional Institute of Proyection and Distance Education. Program
Management. Director: Luis Francisco Hernandez Acevedo
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INTRODUCCION

La presente investigacion surge a partir del momento en que las empresas, independiente
de su tamafio, deben constituir un adecuado plan de inversién y por ende buscar recursos
para apalancar financieramente el mismo, esto de acuerdo a su actividad, productos, y/o
servicios ofertados y lo mas importante, el costo-beneficio de la inversion, segun las
posibilidades de crédito que tiene en el mercado y segun el perfil de riesgo de cada
empresa. Para ello se busca establecer la viabilidad para determinar la creacion de una
empresa que prestara servicios de asesorias en gestién de créditos en Barrancabermeja

Santander.

El objetivo general de la investigacion es conocer las posibilidades para poner en
funcionamiento una empresa especializada en asesorar a MIPYMES y personas naturales

sobre procesos de gestién de créditos.

La tematica empleada en el contenido de esta investigacion se da en forma ldgica y
secuencial desarrollando cada uno de los capitulos con las explicaciones basicas que se
requieren para el facil entendimiento y evaluacion del mismo, pasando por las
generalidades, estudios de mercados, estudio técnico, estudio administrativo, estudio

financiero y evaluacion del proyecto.

Inicialmente en el capitulo de generalidades se relaciona la idea con el entorno, su
panorama, se presenta el contexto geografico y los aspectos legales del servicio a
continuacién se presenta el capitulo sobre el estudio de mercados donde se plantea el
proceso de investigacion de mercados, la conformacion de la oferta y la demanda,

establecer la competencia y la forma de llegar al cliente con apoyo de la publicidad.

El capitulo estudio técnico permite considerar el tamafio éptimo del proyecto y los
servicios a prestar en el primer afio, se determina la capacidad e ingenieria del proyecto,
se desarrollaron los procesos y diagramas de flujo para comprender el servicio.

En el capitulo cuatro: se analiza la propuesta administrativa y legal, se define el tipo de
sociedad que tendra la empresa, su constitucion y su estructura organizacional, sus

politicas y manuales de funciones, asi como la asignacion salarial.
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En el estudio financiero, se establecen las necesidades de inversion, fuentes de
financiacién, costos, gastos y estados financieros. Luego se presenta la evaluacion del
proyecto en donde se determina si el plan de negocio es viable para su posterior puesta
en marcha, también se hace la evaluacibn ambiental y con respecto al aspecto social se

evalla el impacto que se desarrolla sobre la generacién de empleos directos e indirectos.

El estudio finaliza con las conclusiones y recomendaciones que presenta los autores del

proyecto con el &nimo de orientar a los ejecutores e inversionistas del mismo.
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1. OBJETIVOS.

1.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercados mediante la recoleccién y analisis de informacién

primaria y secundaria que permita conocer los elementos del mercadeo, la demanda y

oferta, con el fin de identificar el mercado potencial de los servicios de asesorias y

gestorias financieras en Barrancabermeja Santander.

1.1.1 Objetivos Especificos.

Determinar la demanda de los servicios de asesorias y gestorias financieras
mediante la aplicacién de un instrumento de recoleccion de informacion en el

mercado de Barrancabermeja.

Identificar la oferta de los servicios de asesorias y gestorias financieras en la
ciudad de Barrancabermeja a través de consulta de fuentes secundarias con el fin

de identificar y analizar la competencia.

Identificar los canales de comercializacion de asesorias y gestorias financieras
gue se presentan en el mercado de Barrancabermeja, mediante el disefio de una

estrategia de distribucién.

Determinar los precios venta de servicios de asesorias y gestorias financieras que
se oferta en el mercado, mediante el disefio de una estrategia de precios a largo

plazo.

Seleccionar la mejor estrategia de publicidad y promocién a través del andlisis
sobre la respuesta emocional del cliente empresarial acerca del servicios de
asesorias y gestorias financieras con el fin de ofrecerle un publicidad acertada que

pueda posesionarse en su mente
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2. GENERALIDADES

2.1 PANORAMA DEL SECTOR

Barrancabermeja, debido al desarrollo de su economia se ha convertido en un importante
referente para el crecimiento financiero de las personas y empresas que alli residen. Pero
también es evidente que la mayoria de las MIPYMES y personas naturales no cuentan
con las mismas facilidades, ni recursos para aprovechar el mismo sistema econémico y
financiero; Sea por desconocimiento, por falta de habilidad y recursos o por simple
voluntad, de acuerdo con la experiencia de los autores, de mas de cinco afios, los cuales

trabajan atendiendo a micro, pequefios y medianos empresarios en el sector financiero.

En Colombia, el sistema financiero juega un papel muy importante en la sociedad dado
gue por medio de la bancarizacion de la misma, se puede incentivar el crecimiento
econémico de una regién, por tal motivo el sistema financiero colombiano esta teniendo
una evoluciéon, promoviendo mejores ofertas con la llegada de nuevas compafiias locales
y extranjeras de financiamiento, que quieren participar del mercado con diferentes
productos y estrategias de mercadeo dirigidas a empresas que requieren capitalizacién y
flujos de efectivos permanente para garantizar su funcionamiento, es alli donde la
alternativa de contar con un consultor financiero independiente juega un papel importante,
puesto que busca transformar los negocios potenciales en negocios reales, facilitando asi
la generacion de ganancias y el crecimiento de las empresas a corto, mediano y largo

plazo.

Actualmente existen empresas que ofertan asesorias contables y empresariales en la
ciudad de Barrancabermeja, segun informacion suministrada el dia 18 de mayo de 2014
por Geovanny Mancilla Martinez, Jefe de Sistemas' de la Camara de Comercio de

Barrancabermeja.

Las asesorias y consultorias estan clasificadas dentro de las actividades de servicio

administrativo y apoyo, en las que actualmente existen 388 empresas legalmente

1~ . .
Camara de comercio de Barrancabermeja.
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constituidas y en donde se encuentran, 30 empresas de asesorias contables y tributarias;
pero en términos generales el servicio de consultoria puede hacerlo un profesional
independiente o una empresa capacitada para ofrecer este servicio. Por otra parte existen
58 empresas en actividades financieras y de seguros, que asesoran directamente a las

empresas y personas naturales en el &mbito financiero.

El desconocimiento en muchas ocasiones de las MIPYMES acerca de las posibilidades de
crecer en sus negocios impulsandose por ayudas bancarias ocasionan que se puedan dar
cierres o salidas del mercado incrementado los indicadores negativos de cierres como lo
muestra la camara de comercio de Barrancabermeja quien dice que al cierre del 2013 las
empresas liquidadas mostraron un aumento del 8.6% frente a lo registrado en 2012 (paso
de 533 de 2012 a 579 de 2013). De igual manera la tasa de liquidacion de empresas paso6
del 7.6% en el 2012 al 7.8% en el 2013 lo que representa 46 empresas que no contindan
en el mercado”.? Este indicador permite identificar que estas empresas que salen del
mercado, lo hacen por no tener el conocimiento suficiente para mantenerse en el

mercado, por ende buscar cubrir esta necesidad empresarial en el Puerto Petrolero.

En Barrancabermeja, las consultorias se desarrollan en los campos contable, juridico, de
calidad, produccién, mercados, ambiental, inmobiliario y finca raiz, y muy poco se conoce
en la asesoria de gestiones bancarias y de crédito siendo abarcada por las corporaciones,
las entidades financieras y bancos directamente, sin embargo, este proyecto se diferencia
de las entidades financieras porque la idea gira en torno a una empresa especializada en
el acompafamiento y soporte para las MIPYMES, con énfasis en el direccionamiento en
la consecucién de recursos financieros, teniendo como principal instrumento el apoyo y
criterio profesional objetivo, pensando con el cliente y para el cliente ofreciendo una
asesoria completa en los temas que mas le interesan al consumidor financiero, como son:
las ofertas mas ventajosa en términos de tasas de interés segun el perfil del cliente, los
costos financieros que estos productos incurren segun la entidad oferente, las pdlizas de
seguros mas ventajosas segun el costo-beneficio de la misma, y los derechos que el
usuario y/o cliente tiene frente a su informacion reportada en las centrales de riesgos, y

los medios que existen para hacerlos valer ante las entidades correspondientes.

2 Registro Mercantil de la Cdmara de Comercio de Barrancabermeja, Dinamica empresarial 2013
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2.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

2.2.1 Posicién Geogréfica:® Barrancabermeja es la segunda ciudad del departamento
de Santander, es la Capital Petrolera de Colombia, gran parte de la economia de la
ciudad gira en torno a la industria petroquimica que se asienta en este Municipio. Esta
ubicada a 100km de Bucaramanga, a orillas del rio Magdalena, en la regién del
Magdalena Medio, de la cual es la ciudad mas importante. Su temperatura ambiente
promedio es de 27.6° C, a una altura de 74.94 Metros, tiene 300.000 habitantes
aproximadamente y cuenta con una extensién territorial de 1.154 Km2, mantiene una
humedad relativa entre el 72% y el 77%, es una ciudad que se puede llegar via terrestre,
fluvial y area, limita al Norte con el Municipio de Puerto Wilches, al Sur con el Municipio de
Puerto Parra, Simacota y San Vicente de Chucuri, al oriente con el Municipio de San
Vicente de Chucuri y Girén y al occidente con el Rio Magdalena.

Es la segunda ciudad del Departamento de Santander. Las condiciones econémicas de
Barrancabermeja lo hacen un centro atractivo para la inversion y la generacion de empleo
por la presencia de ECOPETROL y empresas de productos petroquimicos; ademas esto

tiene un comercio activo relacionado con productos agricolas y pesca.

Imagen 1. Barrancabermeja

Fuente: Centro de Estudios Regionales del Magdalena Medio.

3 Pagina Oficial Alcaldia Municipal de Barrancabermeja. Consultado el 1 de mayo de 2015.
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2.3 MARCO REFERENCIAL LEGAL

Normatividad vigente para el desarrollo de la actividad de Analistas Financieros
Internacionales (AFI) en Colombia.
Normas Constitucionales

A su turno, el Articulo 150 (19) (d) de la Constitucién Politica dispone:

ARTICULO 150.
Regular las actividades financiera, bursatil, aseguradora y cualquiera otra relacionada con

el manejo, aprovechamiento e inversién de los recursos captados del publico.

La AFIl implica una participacion determinante en el manejo e inversion de los recursos del
publico. Como se ha observado, dicha actividad influye de manera decisiva en el proceso

de inversion,’ y es en una herramienta de inclusién en el mercado de valores.

Esta actividad es de tal importancia que su desarrollo fue objeto de reglamentacién por
parte del Gobierno Nacional a través del Decreto 4939 de 2009, en el cual ratificé que
ésta solo debia ser realizada por entidades vigiladas, pues tiene como finalidad
contrarrestar actividades informales en el mercado de valores y restringir el ofrecimiento
de productos de inversién que ponen en riesgo el ahorro del publico. ® De lo anterior se
deriva que la AFI se encuentra regulada hoy en dia mediante la prohibicion absoluta. A
criterio de AMV el Gobierno Nacional tiene la facultad para regular la actividad de acuerdo
con los pardmetros establecidos en la Ley. En el siguiente aparte se estudiaran las

disposiciones legales que dan fundamento a la regulacién gubernamental de la actividad.

Normas Legales.
El Gobierno Nacional tiene la facultad legal de intervenir en las actividades de manejo,
aprovechamiento e inversion de recursos captados del publico que se efectien mediante

valores, con sujecion a los siguientes objetivos y criterios (Articulo 1°, Ley 964 de 2005)

Ver: La importancia de la asesoria financiera en épocas de crisis. En:
http://asesoresenfinanzas.blogspot.com/2009/05/la-importancia-de-la-asesoria.html.
> Op. Cit. Documento de analisis 4939 de 2009
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ARTICULO 4. Intervencion en el mercado de valores. Conforme a los objetivos y criterios
previstos en el articulo 1° de la presente ley, el Gobierno Nacional intervendra en las
actividades del mercado de valores, asi como en las demas actividades a que se refiere la

presente ley, por medio de normas de caracter general para:®

e Determinar las actividades que, en adicion a las previstas en la presente ley, hacen
parte del mercado de valores por constituir manejo, aprovechamiento e inversién de
los recursos captados del publico mediante valores, asi como establecer su

regulacion.

o Ley 122 de 1995. Por la cual se maodifica el libro Il del c6digo de Comercio, se expide
un nuevo régimen de procesos y hoemas para las empresas. Esto ayuda a identificar

el régimen de contratacion de esta unidad de trabajo.

e Ley 590 de 2000. Por la cual se dictan las disposiciones para promover el desarrollo
de las micro, pequefias y medianas empresas. Analizar las disposiciones del gobierno

nacional en materia de fortalecimiento empresarial.

e Ley 1429 de 2010. Por la cual se expide la Ley de Formalizaciéon y generacion de

empleo.

e Ley 1010 de 2006. Art. 2. Numeral 6. Por la cual se protege al trabajador con respecto

a su seguridad laboral.

CODIGO SUSTANTIVO DE TRABAJO.

ARTICULO 5. DEFINICION DE TRABAJO. El trabajo que regula este Codigo es toda
actividad humana libre, ya sea material o intelectual, permanente o transitoria, que
una persona natural ejecuta conscientemente al servicio de otra, y cualquiera que sea su

finalidad, siempre que se efectle en ejecucidn de un contrato de trabajo.

6 . . . .
Criterios de la intervencion
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ARTICULO 7. OBLIGATORIEDAD DEL TRABAJO. El trabajo es socialmente obligatorio

ARTICULO 8. LIBERTAD DE TRABAJO. Nadie puede impedir el trabajo a los demas, ni
gue se dediquen a la profesién, industria o comercio que les plazca, siendo licito su
ejercicio, sino mediante resolucién de autoridad competente encaminada a tutelar los

derechos de los trabajadores o de la sociedad, en los casos que se prevean en la ley.

ARTICULO 9. PROTECCION AL TRABAJO. El trabajo goza de la proteccion del
Estado, en la forma prevista en la Constitucion Nacional y las leyes. Los
funcionarios publicos estan obligados a prestar a los trabajadores una debida y oportuna

proteccidn para la garantia y eficacia de sus derechos, de acuerdo con sus atribuciones.

Ley 789 del 2000. Proteccién social.

Articulo 1: El sistema de proteccién social es el conjunto de politicas publicas orientadas
para mejorar la calidad de vida en cuanto a: salud; para acceder a los servicios basicos.
Pensiones: crear un sistema viable con ingresos, se crea el fondo de proteccion social,
para la financiacion de programas sociales que el gobierno defina como prioritarios,
financiado por aportes del presupuesto nacional, de las entidades territoriales,

donaciones, y rendimientos financieros.

Articulo 2: Subsidio al empleo para MIPYMES, que generen puestos de trabajo a jefes
cabeza de hogar, desempleados, por los trabajadores adicionales que devenguen un
SMMLV.

Articulo 5: El gobierno nacional debe expedir las normas, términos, condiciones,
regimenes de organizacion funcionamiento y tiempo de implantacién de la cuota
monetaria, asi como la sujecion a los principios de sana competencia, solidaridad,

equidad, gradualidad, integralidad competencia, con el campo.

Articulo 48: Es la unidad de produccién de bienes o servicios para realizar una actividad

econdmica con fines de lucro.
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Articulo 51: Jornada laboral flexible: el empleador y trabajador pueden acordar los turnos
de trabajo’.

La aplicacion de la regulacién comercial dirigida a estas empresas es de vital importancia
para asegurar su funcionamiento y operar en el marco de la ley evitando contratiempo que
lleven a pérdidas financieras y eventualmente al cierre del proyecto.

" Tomado de www.secretariasenado.gov.co, 15 de Agosto de 2015
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3. DESCRIPCION DEL SERVICIO

3.1 Definicién, usos y especificaciones del servicio. EIl servicio que prestara la
empresa AFl (Asesorias Financieras Independientes) S.A.S. es la asesoria financiera
especializada a las MIPYMES y personas naturales en la ciudad de Barrancabermeja, del
manejo adecuado y profesional de su sistema financiero. Este proyecto pretende prestar
el servicio asesorias y gestorias financieras contando con asesores expertos en el
movimiento bancario, el cual funcionard asi: de lunes a viernes de 8:00 a.m. a 12:00 a.m.

y de 2:00 p.m. a 6:00 p.m., sdbados de 8:00 a.m. a 1:00 p.m.

Servicios:

Asesorias en créditos personales: este servicio esta destinado a orientar a las personas
naturales en la escogencia de las mejores opciones a la hora de adquirir créditos segun
sea la intencion de la inversion. Aqui se presentan las siguientes opciones de asesoria:
Préstamos para vivienda, para vehiculo, para libre inversion, refinanciacion, compra de

cartera.

Asesoria en créditos empresariales:

Se analizan las diferentes lineas de crédito segun sea la necesidad de financiacién o
refinanciacion, asi como la inyeccidon de capital para garantizar la sostenibilidad de la
empresa. Dentro de la linea de asesoria de crédito para MIPYMES, la empresa analizara
las mejores opciones para estas en las siguientes lineas.

Préstamos para capitalizacién, para refinanciacién de deudas corporativas.

Tramites y gestiones en:
Préstamos para vivienda, para vehiculo, para libre inversion, refinanciacion, compra de

cartera, préstamos para capitalizacién, para refinanciacion de deudas corporativas.

3.1.2 Atributos diferenciadores del servicio. Los elementos diferenciadores de la AFI
S.A.S radican en asesoria personalizada y comparativa entre las diferentes opciones que
ofrece el mercado bancario que beneficiaran al cliente, tales como:

e Pre-verificacion de la informacion para seguir al andlisis de la entidad bancaria.

e Evaluacion del perfil de riesgo.
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e Asesoria personalizada individual o grupal, la cual se orienta a resolver dudas e
inquietudes especificas en lo relacionado a una correcta gestion financiera de la
micro, pequefia y mediana empresa como es, entre otros, la busqueda de
financiacién o de recursos, elaboracidn correcta de flujos de caja o la adecuada
interpretacion de los estados financieros..

e Gestionar, controlar u optimizar las finanzas de la MIPYMES

3.2 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO.

3.2.1 Mercado potencial. El perfil del mercado potencial son todas las micro, pequefias,
medianas empresas y personas naturales de la ciudad de Barrancabermeja y que tengan
necesidades de inversion, creacibn y mejoramiento de su estructura financiera, y

consecucion de recursos para planes de crecimiento asi como personas naturales.

3.2.2 Mercado objetivo. El mercado objetivo del proyecto serd primeramente el sector

empresarial de la ciudad de Barrancabermeja definidas asi®:

663 del sector industrial
3.535 del sector comercial
1.620 del sector servicios

Total empresas de Barrancabermeja 5.818 al afio 2013.

3.3 INVESTIGACION DE MERCADOS.

3.3.1 La demanda. La necesidad a satisfacer con el servicio a brindar, refleja la
oportunidad sobre la demanda potencial teniendo en cuenta el comportamiento de las
empresas que requieran el servicio de asesorias en asesoria financiera y determinan el

precio y situacion del mercado.

3.3.1.1 Planteamiento del problema. EIl surgimiento de las MIPYMES en la mayoria

de los casos proviene de las necesidades econémicas de las personas y en la mayoria

8 http://www.ccbarranca.org.co/ccb/indicadores
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delos casos segun la experiencia y conocimiento de los autores en el &mbito financiero y
de atencion al empresario, es recurrente problemas como los siguientes: falta de
continuidad con los proyectos productivos, problemas de caracter financiero, dificultad de
acceder a créditos, escaso conocimientos para la toma de decisiones y el manejo
financiero de sus empresas y la falta de realismo en los estudios de mercados es por eso
gue Las MIPYMES son percibidas como entidades de alto riesgo, por lo que los bancos
prefieren desviar sus recursos a organizaciones de mayor tamafio que puedan cumplir
con sus obligaciones, para sustentar lo anterior segun las estadisticas del afio 2014; dato
suministrado por Confecamaras las empresas que se crearon en Colombia alcanzé la
cifra de 275.000 pero unas 89.000 de estas tuvieron que cerrar al finalizar el afio, es decir
una tercera parte y en la que Santander ocupa el tercer lugar en participacion con 5.620
empresas, detras de Antioquia y Valle del Cauca, primera y segunda respectivamente.
Para el Presidente de Confecamaras, Julian Dominguez, “en promedio a los tres afios de
creadas, un porcentaje de las empresas colombianas atraviesa lo que se ha denominado
“el valle de la muerte”, que es cuando se agotan los recursos de capital o de crédito que le

dan el impulso inicial a los emprendimientos”.

De aqui surge la necesidad para que estas empresas sean bien asesoradas, conocer sus
requerimientos de inversién, de crédito y de financiacién orientadas por personas idéneas.
Con base en las necesidades de asesoria y gestion financiera identificadas en el mercado
y en la experiencia de los gestores en el sector financiero AFl S.A.S (Asesoria Financiera
Independiente), se pretende brindar servicios de asesoria en temas de gestion de crédito

y financieros a las MIPYMES y personas naturales en la ciudad de Barrancabermeja.

3.3.1.2 Necesidades de informacion. Para el desarrollo de este Plan de Empresa es
necesario identificar las caracteristicas y determinar las necesidades y expectativas del

nicho de mercado seleccionado con respecto al tipo de servicios que se ofrecera.

v' Cuantificar el nimero de posibles clientes interesados en la asesoria de gestién
financiera.

v' Conocer la aceptacién que pueda tener el proyecto en la demanda en cuanto a las
asesorias y de gestion financiera.

v" Conocer el precio del servicio de asesoria y gestion financiera.
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v' Conocer la cantidad de servicios de asesoria y de gestion financiera que podria

prestar la empresa en el afio.

3.3.1.3 Ficha Técnica. Las actividades que se plantean para desarrollar el objetivo del
proyecto, se observan a continuacién en la ficha técnica donde se hace referencia al
procedimiento para realizar la investigacion indicando el tipo y el método, se define la
poblacion, la técnica para recolectar la informacion, marco muestral y proceso de

muestreo.

Cuadro 1. Ficha Técnica.

El tipo de investigacion en el presente estudio es
exploratorio la cual permite establecer las
caracteristicas y preferencias de las empresas
que se encuentra en el universo de la
Tipo de investigacion investigacion y se usa para un tema relativamente
que no dispone de un amplio espectro de medios
ly técnicas para recolectar datos en diferentes
ciencias..

Para la realizacién de este proyecto se utilizara
método inductivo, éste se inicia por la observacion
de fendmenos particulares con el propoésito de
llegar a conclusiones generales que puedan ser
aplicadas a situaciones similares a la observada.

Método de investigacién

Las fuentes utilizadas para el desarrollo de la
presente investigacion serdn de dos tipos: las
primarias, la informacién se obtendra directamente
de las personas encuestadas y las secundarias
documentos bibliograficos relacionados con el
tema (libros, revistas, folletos e informacion
publicada por Internet), como punto de apoyo para
la investigacion, sobre el sector de servicios en
cual se ubica la empresa.

Fuentes de informacion

Técnicas de investigacion Encuesta.

Mediante un cuestionario estructurado compuesto
Instrumento para recolectar la por preguntas de tipo cerrado y de seleccion
informacion multiple con Unica respuesta.
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Modo de aplicacion Directa.

Elemento muestral: 5.818 PYMES y MIPYMES: de
Definicion de poblacion Barrancabermeja.

Para determinar la muestra representativa de la
poblaciéon anteriormente definida se aplicé el
muestreo aleatorio simple proporcional:

Nivel de confianza 95%

Z= 1,96 Como la seguridad es de 95% Z es de
(1,96)

e=0.05 Error.

P=50% proporcion esperada 0,5

g= 1 - p entonces equivale a 0,5

Determinacion de la muestra N= 5.818 empresas inscritas en camara de
comercio de Barrancabermeja.

n= (5.818)(1.96)*(0.5)(0.5)

(1.96)*(0.5)(0.5)+(0.05)" *(5.818-1)

N= 358

Empresas de Barrancabermeja.
Empresas Industriales: 48
Marco Muestral Empresas de Servicio: 120

Empresas Comerciales: 190

Barrancabermeja.
Alcance

: L Del 10 al 25 de Abril de 2015
Tiempo de aplicacion

3.3.1.4 Tabulacion, presentaciéon y analisis de resultados. A continuacion se elabora
un cuadro de datos para cada pregunta, una gréafica y el andlisis para cada una de las
variables del mercado analizada.
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1. ¢Esta satisfecho con la asesoria financiera que le presta su entidad

financiera?

Cuadro 2. Satisfaccién del servicio de asesoria de crédito prestado por las

entidades financieras.

Opcién Respuestas Ponderacion
Si 37 10,33%
No 321 89,66%

Totales 358 100%

Grafico 1. Satisfaccion del servicio de asesoria comercial prestado por las entidades

financieras.

M Si = No

Segun EIl 90% de los MIPYMES encuestados se encuentran insatisfechos con el servicio
prestado por su entidad financiera en el area de asesoria de crédito esto permite
evidenciar que existe una oportunidad de negocio este nicho de mercado dado que no se
encuentran satisfechos con su asesor financiero lo que se deberd aprovechar para

promover un servicio que satisfaga plenamente su requerimientos y necesidades.

2. ¢Como calificaria usted la prestacidn del servicio de asesoria de crédito de

su entidad bancaria?

Cuadro 3. Estimaciéon de la calidad del servicio de asesoria por parte de las

entidades financieras.
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Opcién Respuestas Ponderacion
Excelente 14 4,00%
Buena 35 10,00%
Regular 117 33,00%
Mala 183 51,00%
Muy malo 9 2,00%
Totales 358 100%
Gréfico 2. Estimacién de la calidad del servicio de asesoria por parte de las entidades
financieras.

B Excelente ™ Buena ™ Regular MW Mala ™ Muy malo

2%

Segun la encuesta, el 51% de los encuestados evalu6 como malo el servicio que ha
recibido de su entidad bancaria en cuanto a la asesoria de gestién de crédito y para el
33% fue regular. Solo para un 10% ha sido buena la asesoria de parte de su entidad
bancaria. Estos indicadores reflejan el nivel del servicio y la apreciacién de los clientes lo
gque hace proyectar una estrategia dentro del proyecto enfocada en asegurar la calidad en

el servicio para lograr diferenciacién en el mercado.

3. ¢Cual de estas variables es mas importante, al solicitar un producto

financiero?

Cuadro 4. Variables relevantes al solicitar un producto financiero.
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Opcién Respuestas Ponderacion
Cumplimiento 37 10,00%
Agilidad 78 22,00%
Eficiencia 89 25,00%
Todas las anteriores 154 43,00%

Totales 358 100%

Gréfico 3. Variables relevantes al solicitar un producto financiero.
B cumplimiento  ® Agilidad Eficiencia M Todas las anteriores

Para el 43% de las empresas encuestadas manifestaron que consideran el cumplimiento,
la agilidad y la eficiencia como todo un grupo de factores que espera de su entidad
bancaria al solicitar un producto financiero. Para el 25% considera que la eficiencia es lo
gue esperaria en su gestién de productos financieros. Estos son factores a cumplir a los

clientes del proyecto lo que ayudara en la consolidacion de la empresa.

4. ¢Qué informacion sobre el producto considera muy importante al iniciar un

proceso de crédito y tomar la decision de adquirirlo?
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Cuadro 5. Informacién importante al iniciar un proceso de crédito.

Opcidn Respuestas Ponderacion

Tasa de interés 117 33,00%
Costos adicionales del crédito 21 6,00%
Documentacién 41 11,00%
Tiempo de pago 55 15,00%
Todas las anteriores 124 35,00%
Total 358 100%
Gréfico 4. Informacion importante al iniciar un proceso de crédito.

m Tasa de interés
Documentacion

® Todas las anteriores

m Costos adicionales del crédito

M Tiempo de pago

Seguln la encuesta, para el 35% de los encuestados todos los factores (tasa de crédito,
documentacion, costos adicionales del crédito y el tiempo de pago) son esenciales como
un todo al momento de solicitar un préstamo bancario, para el 33 % es mas importante las
tasa de interés que pagaria sobre su crédito y para el 15% es importante el tiempo que le
otorgan para cancelarlo. Estos son elementos a tener en cuenta a la hora de asesorar un

cliente para poder direccionarlo a la entidad bancaria que le ofrezca estos factores como

un todo a la hora de pedir una linea de crédito.

5. ¢Consideraria necesario buscar un asesor independiente que le oriente en el

area financiera antes iniciar un proceso de crédito?
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Cuadro 6. Estimacién de la necesidad de un asesor financiero en el mercado.

Opcién Respuestas Ponderacion
Si 311 87,00%
No 47 13,00%
Totales 358 100%
Gréfico 5. Estimacioén de la necesidad de un asesor financiero en el mercado.
HSi mNo

Segun la encuesta, para el 87% de las empresas que contestaron dijeron que consideran

importante buscar un asesor en gestiéon de productos financieros para poder conocer las

ventajas y desventajas de tomar un producto con algun banco. Se muestra una demanda

potencial para el proyecto lo cual es positivo porque existe un elemento que da

sostenibilidad.

6. Al iniciar un proceso de crédito o la adquisicion de un producto financiero, a

parte de su banco, ¢en donde ha buscado asesoria?

Cuadro 7. Fuentes consultadas para iniciar la adquisicion de un producto

financiero aparte de las entidades bancarias.

Opcién Respuestas Ponderacion
Amigos 136 38,00%
Internet 45 13,00%
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Consultor profesional 5 1,00%

Ninguno 172 48,00%
Total 358 100%
Gréfico 6. Fuentes consultadas para iniciar la adquisicién de un producto financiero

aparte de las entidades bancarias.

m Amigos minternet Consultor profesional m Ninguno

1%

El 48% de las personas encuestadas manifestaron que no buscan asesoria de gestion de
crédito externa o aparte de la que le brinda su banco, para el 38% de las personas
encuestadas dijeron que han recurrido a un amigo para asesorarse sobre productos
financieros. Esto muestra que las personas al no conocer una firma asesora que se
especialice en asesorias crediticias siguen recibiendo la asesoria de su banco y deja un
marco positivo al conocer que la gente se refiere informacion para adquirir productos

bancarios.
7. Si su respuesta fue ninguno. ¢Por qué no acude a un asesor financiero
externo a su banco, para que lo asesore antes de adelantar la adquisicién de

un producto bancario?

Cuadro 8. Razones para no acudir a un asesor de crédito.

Opcidn Respuestas Ponderacion
Desconozco quien me 0
brinde esta informacion 118 69,00%
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Por economizar gastos 10 6,00%
Por falta de tiempo 25 14,00%
No lo considero necesario 19 11,00%
Total 172 100%

Grafico 7. Razones para no acudir a un asesor de crédito

Por falta de tiempo

W Desconozco quien me brinde esta
informacion
M Por economizar gastos

El 69% de los encuestados desconocen quien les preste asesoria financiera o crediticia,
por esta razén es que siguen con la asesoria de su banco. Para el 14% la falta de tiempo
hace que no se busque una fuente externa que brinde esta informacion. Esto indica que
las personas que se asesora con su banco podrian ser también potenciales para la
empresa al saber que podra encontrar una consulta externa que lo podria orientar y

direccionar sobre sus necesidades financieras.

8. ¢Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa de asesoria

financiera como medio de informacién para la adquisicién de un producto

financiero?
Cuadro 9. Valoracién del mercado potencial para realizar asesorias financieras.
Opcidn Respuestas Ponderacion
Si 321 90,00%
No 37 10,00%
Totales 358 100%
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Grafico 8. Valoracion del mercado potencial para realizar asesorias financieras.

ESi ®mNo

El 90% de los encuestados manifestaron que contratarian o buscarian una empresa que

les prestara servicios de asesoria financiera. Esto indica que el proyecto tiene aceptacion,

lo que se podria traducir en una opcion interesante para aquellos MIPYMES que

requieren encontrar soluciones a sus necesidades de financiacion.

9. ¢Qué factor tendria en cuenta al contratar una empresa de asesoria

financiera?

Cuadro 10.Factores importantes para contratar una empresa de consultoria financiera.

Opcidn Respuestas Ponderacion
Confiabilidad en la

informacion suministrada 137 43,00%
Costo de la asesoria 79 24,00%
Eficiencia en la gestion 105 33,00%
Total 321 100%
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Gréfico 9. Factores importantes para contratar una empresa de consultoria financiera.

m confiabilidad en la informacion suministrada

B costo de la asesoria

u Eficiencia en la gestion

El 43% de la las personas encuestadas manifestaron que la confiabilidad en la
informacién suministrada seria el factor preponderante para contratar el servicio de
asesoria financiera. Para el 33% la eficiencia en la asesoria seria determinante, estos dos
factores deben ser considerados para poder cumplir con las expectativas que se les

generarian a los clientes.

3.3.2 Estimacion de la Demanda. La poblacion esta conformada por 5.818 empresas

MIPYMES en la ciudad de Barrancabermeja.

Segun los resultados de la encuesta de la muestra tomada de la poblacion objetivo se
puede determinar que las MIPYMES dispuestas a contratar los servicios de la empresa de

asesorias financieras es del 90%.

N es el tamafio de la muestra
N=5.818 empresas MIPYMES
5.818 x 90 %= 5.236 MIPYMES dispuestas a contratar los servicios de asesorias

financieras.
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3.3.3 Proyeccién de la Demanda. Para la proyeccion de la demanda total y efectiva, se
utiliza el criterio de crecimiento empresarial mediante la técnica estadistica de valor
presente a valor futuro, done se toma como base el indice promedio de crecimiento del
municipio de Barrancabermeja que para los préoximos 5 afios, que de acuerdo a las
proyeccion del Departamento Nacional de Estadistica, ’DANE, tiene estimado, del 2015 al

2019, equivalente al 5%.

Cuadro 11. Proyeccion de demanda de empresas en Barrancabermeja

ANO EMPRESAS
2015 5.818
2016 6.108
2017 6.414
2018 6.735
2019 7.071

3.4 OFERTA O COMPETENCIA.

En la ciudad de Barrancabermeja no existe una empresa especializada no bancaria que
preste esta clase de servicios, las personas buscan amigos para preguntar por créditos y
tasas para hacer comparativos y escoger, por lo tanto la competencia indirecta serian las
entidades bancarias por que estan directamente relacionadas con su cliente. La oferta de
estas entidades bancarias se limita a dar informacion exclusivamente de su entidad por
politicas internas de cada banco.

En la ciudad se encuentran en la ciudad y que son las siguientes:

e Banco WWB

e Bancompartir

e Bancamia

e Fundacion de la Mujer

e Crezcamos

o http://www.dane.gov.co/
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e Encumbra Microfinanzas

e Comultrasan

3.5 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA.

Segun el proceso a seguir por el guion del proyecto de factibilidad debe precisarse si se
va a atender una demanda insatisfecha o se va a entrar a competir. En este caso no
existe demanda insatisfecha lo que no quiere decir que no se pueda crear una empresa
para desarrollar estas actividades dado que las MIPYMES recurren los bancos o

entidades financieras existentes por que no conocen otra opcion.

3.6 CANALES DE COMERCIALIZACION.

3.6.1 Estructura del canal. EI canal actual para la venta de los servicios de asesorias

financieras es directo.

Canal directo.

Imagen 2. Canal Directo.

3.6.2 Ventajas y desventajas del canal directo. El canal directo presenta las siguientes

ventajas.

Productor — cliente final.

= Permite fijar precios econdémicos para obtener un mayor beneficio por ventas, lo que
beneficia al cliente que paga lo justo.

= Facilita el contacto directo entre la empresa asesora y el cliente con la posibilidad de
escuchar la voz del cliente.

= Agiliza la adaptacion a los cambios del mercado o del servicio.

= Contacto directo con el cliente, lo cual hace oportuno el servicio.

= Detectar nuevas expectativas o necesidades del cliente.
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Desventajas:

e La empresa puede manipular los precios a su criterio propio, lo que puede afectar al
cliente final.

¢ Imposibilidad de cubrir gran parte de las expectativas de todos los clientes.

3.6.3 Selecciéon de los canales de comercializacion. De acuerdo a la informacion
anteriormente mencionada, el que se adapta de manera adecuada a la nueva empresa es

el canal directo.

Canal de comercializacion propuesto.

Imagen 3. Canal Directo

\ 4

3.7 PRECIO

3.7.1 Andlisis de los precios. “Concepto 2007015551-001 del 28 de abril de 2007.
Sintesis: Los establecimientos de crédito gozan de autonomia para fijar las condiciones
de las lineas de financiacion que ofrecen, estableciendo a discrecion los parametros
esenciales contractuales con quienes demandan sus servicios que en materia de crédito
pueden corresponder a erogaciones 0 gastos previos, tales como cobro de estudios, sin
que este Organismo tenga facultad para intervenir en la determinacion de los mismos.
Aun cuando las instituciones financieras gocen de autonomia para fijar las tarifas en sus
operaciones de crédito normativamente se sefiala que tales gastos deben tener relacion
con servicios vinculados directamente con el crédito, imponiendo una limitacién a su cobro
y sefialando que los cobros por estos conceptos se reputaran intereses. El tema de cobro
por honorarios o comisiones por estudio de crédito se encuentra especificamente

regulado para el Sistema de Microcrédito en la Ley 590 de 2000. Debe examinarse en
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cada caso en particular como la respectiva institucién financiera esta aplicando los cobros
efectuados por concepto de estudio de créditos y los directamente interesados podran
solicitar las explicaciones en tal sentido”.*°

Teniendo en cuenta que el mercado que vamos a atender son las MIPYMES, podemos
tomar los siguientes costos en la que incurren las entidades financieras y de crédito

empresarial, para compensar el costo del servicio por la asesoria prestada.

En primer lugar podemos indicar que en el Art. 39 de la Ley 590 del 2000, se autorizo el
cobro de honorarios y comisiones a las instituciones especializadas en crédito micro-
empresarial, que determina adicionalmente a la tasa de interés un valor correspondiente
al 7.5% para créditos de montos inferiores a 4 SMMLV y 4.5% para montos superiores a
la misma referencia; mas el IVA que generen cada uno de esos conceptos; este cobro, de
acuerdo con la ley se autoriza para la asesoria técnica y especializada, asi como las
visitas que sea ineludibles realizar para completar la informacién necesaria en la

operacion de crédito.

Lo cual indicaria que el costo actual para un Microcrédito de Un Millon de Pesos en la

actualidad seria de:

Cuadro 12. Relacién costo ley PYME.

Concepto Costos Operaciones

Tasa Interés del | Efectiva Anual MV
Crédito (Res. 2372) | 41.86%

Sept. 03/14 Tasa
Usura Micro. 51.18

Comision Ley PYME | 7.5% Anual Afo anticipado y/o

IVA 16% 1.2% Anual diferido por el valor
del crédito

Costo total 50.56% E.A

% Tomado de https://www.superfinanciera.gov.co/SFCant/Normativa/Conceptos2007/2007015551.pdf
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En conclusion, el crédito seria de $1.000.000, menos un descuento anticipado y/o diferido
de $87.000 Vr. Desembolso = $913.000 y su cuota mensual es de $103.692, tendria un
total de pago de $1.331.304, paga exactamente $331.304 por la financiacion de su
crédito. El costo netamente por asesoria el seria $87.000, eso solo con el ejercicio de Un
Millébn de Pesos, ahora este costo se incrementa al momento de solicitar un mayor monto

y plazo.

3.7.2 Estrategias de fijacion de precios. Lo mas conveniente es determinar que sea
accesible dado que un banco no cobra por asesoria en la gestion de un crédito y debe
estar relacionado con la estructura de costos de prestacion del servicio y gastos que se

incurrirdn, mas un margen de rentabilidad razonable.

3.8 PUBLICIDAD Y PROMOCION.

3.8.1 Objetivos. Los objetivos que se desean alcanzar se detallan a continuacion.

e Dar a conocer la empresa de asesorias financieras en el mercado local
e Posicionar los servicios dentro del mercado de las MIPYMES.

e Generar recordacion del nombre de la empresa el mercado de las MIPYMES.

3.8.2 Logotipo.

Imagen 4. Logo

ASESORIAS
FINANCIERAS
INDEPENDIENTES

El logo consiste en la imagen de un barras proyectadas que pretende comunicar
crecimiento. Sus colores rojo y azul que resaltan a la vista. Es un logo claro, de facil
visualizacion que permite su recordacion, lo cual lo lleva a cumplir con las

especificaciones de los logos para generar recordaciéon del nombre de la empresa.
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3.8.3 Slogan.

“Te ayudamos a encontrar la mejor eleccién.”

El lema hace referencia al objetivo de la empresa que es el asesorar a los clientes para
gue puedan acceder a sus lineas de crédito mas favorables, mejorando su competitividad

empresarial y asi posicionarse como la mejor opcion al consumidor.

3.8.4 Analisis de medios.

En el siguiente andlisis se observa los principales medios publicitarios, en donde cada uno
tiene ciertas ventajas y desventajas. Es necesario conocer la capacidad de los principales
medios publicitarios para lograr el alcance, la frecuencia y el objetivo deseado.
Finalmente, se elegiran entre ellos los mas convenientes de acuerdo al alcance de los

mismos.

e PRENSA: Es el medio con mayor alcance, cubrimiento y penetracion, permite

selectividad, gracias a su distribucion nacional, regional o local.

Ventajas:

Flexibilidad geografica.

Bajo costo por millar de impresion.

Bajo costo de produccion. Mensaje oportuno, Diferentes precios segun dia, tamafio y

seccion.

Desventajas:

Corta vida.

Exceso de informacion.
Mucha competencia.

Calidad del papel y la imagen.

e REVISTAS: Es el segundo medio mas importante en los impresos.
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Ventajas:
Alto grado de selectividad (revistas especializadas). Larga vida y permanencia. Se lee
mas detenidamente. Excelente calidad de produccion. Mas lectores por cada ejemplar

(Generalmente de clase alta).

Desventajas:
Medio costoso por ser poco su tiraje.
No garantizan un minimo de circulacion.

No tiene mucha penetracién geografica.

o RADIO: Es el medio de comunicacidon con mas penetracion.

Ventajas:

Llega a todo publico por igual, permite gran selectividad (emisoras).

Se puede escuchar y realizar otras actividades.

Bajo costo para el cubrimiento y frecuencia que permite. Permite cubrimiento local o

nacional.

Desventajas:
No tiene imagenes.
Contiene mucha publicidad.

Mucha competencia.

e TELEVISION

Ventajas:

Gran impacto visual y auditivo.

Excelente cobertura en todas las clases sociales.
Desventajas:

Alto costo de produccién y de pauta.

Breve permanencia del mensaje.
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e CINE PUBLICITARIO: Se dice que es el medio mas completo, pues reune
caracteristicas de otros medios como la television, radio, revistas, prensa, vallas, etc.
Se analiza este medio dado que con la llegada de la marca METRO CENCOSUD se

desarroll6 un centro comercial el cual tiene como anclaje un cine de Ultima generacion.

Ventajas:

Permite selectividad. Alta recordacion del mensaje.

Desventajas:
Costos altos. Poca permanencia del mensaje.

e VALLASY PUBLICIDAD EXTERIOR:

Ventajas:

Flexibilidad. Tamafio. Buena permanencia del mensaje.

Desventajas:

Corta duracién de impacto. No permite textos largos ni detallados.

e CORREO DIRECTO: Es un medio muy bueno e impactante.

Ventajas:
Versétil pues se acomoda a presupuestos (evita pérdidas y desperdicios).Garantiza
selectividad méxima. Permite variedad de disefios, formas, tamafos, contenidos, etc.

Llega fécil al pablico y es la publicidad mas fécil de controlar.

Desventajas:

Es necesario manejar bases de datos y esto es algo engorroso y problematico ya que
deben estar actualizadas y ademas a las personas no les gusta que se maneje su
informacion personal deliberadamente.

Costos en impresiones de calidad.
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¢ MEDIOS IMPRESOS: Existe una amplia gama de estos, como lo son: Publicaciones
informativas al interior de las empresas. Material de comunicacion con los
proveedores vy distribuidores. Manuales de imagen corporativa. Tarjetas de

presentacion, paginas amarillas, Sefalética en las instalaciones. Vehiculos. Fachadas.

Stand de exposiciones.

e INTERNET Y MULTIMEDIA: Las nuevas tecnologias permiten una expansion de
estos nuevos medios, que dia a dia cogen mas fuerza, se popularizan y permiten
integrar en un solo medio audio, video, imagen, texto, interactividad y posibilidades

casi ilimitadas.

3.8.5 Seleccion de medios. Después de analizar las ventajas y limitaciones que ofrecen
los diferentes medios. Considerando lo anterior se seleccionan los siguientes medios de
publicidad y promocion para dar a conocer el servicio de Asesoria Financiera que se
ofrece en la empresa: Brochures o portafolio de servicio, radio local y mailing a las
empresas objetivo. Se usara radio en frecuencias AM y FM para llegar a cubrir la mayor
parte del mercado objetivo con frecuencias diarias con una intensidad de 5 cufas
radiales. Para esto se pautara en las cadenas Caracol Radio y RCN radio que poseen
estaciones locales, también se pautard en paginas amarillas en un espacio de una

columna x 2 cms de alto.

3.8.6 Estrategias publicitarias. Se tiene presupuestada dos estrategias basicas de

publicidad para el lanzamiento.

1. Un coctel de lanzamiento: Presentacion de la empresa por medio de portafolio de la
empresa a clientes invitados previamente seleccionados.

2. Posicionamiento del entorno local: (publicidad persuasiva), donde por dos semanas se
pasaran cufas radiales en las principales emisoras.

3. Volantes.
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3.8.7 Presupuestos de publicidad y promocion.

3.8.7.1 De lanzamiento: A continuacion se describe el presupuesto de los medios y

estrategias necesarias para la promocion y publicidad de lanzamiento.

Cuadro 13. Presupuesto de lanzamiento.

VALOR
ITEM CONCEPTO TOTAL $
Evento Coctel de inauguracion 1.500.000
Paqguete comercial x emisora | Cufias radiales 2.000.000
aprox. X 2 meses(5 cufias radiales)
2.000 unidades, c/u $1.000 Brochures 2.000.000
Total 4.500.000

3.8.7.2 De operacién.

El valor correspondiente a publicidad para el primer afio de

operacion y sostenimiento, de acuerdo a las estrategias establecida, es de un total de

$5.400.000.

Cuadro 14. Presupuesto de publicidad de sostenimiento.

CONCEPTO COSTO $/MES | COSTO $/ANO

Tarjetas de presentacion 10.000 120.000
Pagina de internet 800.000
Publicidad radial 400.000 4.000.000
Paginas amatrrillas 20.000 240.000
Total costos 450.000 5.400.000
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4. ESTUDIO TECNICO.

En el estudio técnico se describen diversos factores que determinan el tamafio del
proyecto, los procesos que se van a implementar, realizando con detalle la descripcion
de los procesos con el fin de que sean funcionales, de igual manera se determina su
localizacion, en el tamafio del proyecto se tienen en cuenta las variables que lo limitan
como: el recurso humano, mercado, los aspectos financieros y la parte tecnoldgica. Para

determinar el volumen de servicios a prestar por parte de A.F.I.

4.1 TAMANO DEL PROYECTO.

El tamafio del proyecto se define teniendo en cuenta los factores que lo limitan como: el
tamafio del mercado, la capacidad financiera, el recurso humano, y el terreno disponible

para lotear y la tecnologia aplicada a la medicién e ingenieria del proyecto.

4.1.1 Descripciéon del tamafio del proyecto: La descripcién del tamafio del proyecto
hace referencia a la cantidad de asesorias contratadas y su proyeccién de crecimiento
durante los préximos cinco afios, teniendo en cuenta los recursos fisicos, humanos,
financieros y tecnolégicos disponibles. La capacidad del proyecto para la prestacion del
servicio sera el siguiente: Lunes a Viernes en el horario de 8:00 am a 12:00 pm y de 2:00

pm a 6:00 pm, el dia sdbado se trabajara 8:00 am a 12:00 pm.

4.1.2 Factores que determinan el tamafo del proyecto: Seguido se presentan los
factores que determinan el tamafio del proyecto como: factor econémico o capacidad

financiera, disponibilidad del servicio.

4.1.2.1 Tamafio del proyecto y la demanda. La demanda esta cuantificada en 5.818

empresas como mercado potencial.

4.1.2.2 El tamafio del proyecto y los suministros, insumos y mano de obra. Los

suministros e insumos en este proyecto son los basicos del funcionamiento de la empresa
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como papeleria disponibilidad de recurso humano que preste el servicio de asesoria no es

un factor importante y limitante del tamafio del proyecto.

4.1.2.3 Tamafo del proyecto, la tecnologia y equipos. El proyecto se apoya en
comunicaciones efectivas y agiles lo cual no presenta barreras para la entrada de la

empresa a funcionamiento

4.1.2.4 El tamafio del proyecto y la localizacién. La localizacibn no es un factor
limitante para el proyecto, se necesita una oficina como sede de los servicios y para la

parte administrativa y en donde atender a clientes.

4.1.2.5 Tamafo y el financiamiento. Para poder responder por el pago de salarios de
los empleados, la empresa necesita tener un buen financiamiento econémico. Este es un

factor limitante de importancia.

4.1.3 Capacidad del proyecto.

4.1.3.1 Capacidad total diseflada. En el caso de este proyecto Es tener en cuenta el
namero maximo de asesorias que se puede atender durante un tiempo determinado.
Proyectandola de acuerdo con los factores que determinan el tamafio del proyecto, se
toma el nimero de asesores y jornada laboral que éstos tengan. El servicio se presta en
la modalidad diaria con un tiempo de 8 horas durante 26 dias del mes; la empresa
laborara con 3 asesores de 8:00 a.m. a 12:00 m y de 2:00 p.m. a 6:00 p.m. de lunes a

viernes y los sabados de 8:00 a.m. a 12:00 m.

Es de aclarar que, se realizaran los calculos teniendo en cuenta que cada asesoria podra
tener un tiempo promedio de servicio de 60 minutos aproximadamente, desde que se
recibe el cliente hasta que se cumple con los requerimientos del mismo incluyendo la
elaboracion de formularios, consultas de centrales de riesgo, revisiébn de documentacion y
verificacion de la informacion para que el cliente pueda dirigirse a la entidad bancaria
recomendada por A.F.l. y pueda obtener su producto financiero. Cabe resaltar que en los
60 minutos pueden ocurrir varias citas del cliente con el fin de conseguir los documentos

necesarios y la verificacion de los mismos, para elaborar los formularios.
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CALCULOS:
1 asesor x 44 horas semanales =44 asesorias
44 asesorias semanales x 3 asesores= 132 asesorias.

132 asesorias semanales x 52 semanas al aflo=6.864 asesorias financieras ano.

4.1.3.2 Capacidad instalada. En el caso de este proyecto es tener en cuenta el nUmero
maximo de asesorias que se puede atender durante un tiempo determinado.
Proyectandola de acuerdo con los factores que determinan el tamafio del proyecto, se
toma el nimero de asesores y jornada laboral que éstos tengan. El servicio se presta en
la modalidad diaria con un tiempo de 8 horas durante 26 dias del mes; la empresa
laborard con 6 asesores de 8:00 a.m. a 12:00 m. y de 2:00 a 6:00 p.m. de lunes a viernes

y los sabados de 8:00 a.m. a 12 m.

Es de aclarar que se realizaran los calculos teniendo en cuenta que cada asesoria podra
tener un tiempo promedio de servicio de 60 minutos aproximadamente desde que se
recibe el cliente hasta que se cumple con los requerimientos del mismo incluyendo la
elaboracion de formularios, consultas de centrales de riesgo, revision de documentacion y
verificacion de la informacién para que el cliente pueda dirigirse a la entidad bancaria

recomendada por A.F.l. y pueda obtener su producto financiero.

CALCULOS:
1 asesor x 44 horas semanales = 44 asesorias
44 asesorias semanales x 3 asesores= 132 asesorias.

132 asesorias semanales x 52 semanas al afilo=6.864 asesorias financieras afo.

Hay que tener en cuenta que en el caso de las capacidades disefiadas e instaladas seran
las mismas, dada la naturaleza del proyecto.

4.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. La capacidad utilizada y proyectada son el
numero de asesorias que se esta en disposicion de atender con su respectiva proyeccion

de crecimiento.

Para la prestacion del servicio de asesorias financieras se tomara un porcentaje del 38%

del nimero de los servicios descritos en la capacidad instalada igualmente del personal
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asesor requerido lo que equivale a 3 asesores. De acuerdo al posicionamiento del servicio
y a los requerimientos legales se espera que la demanda de los servicios de la empresa
crezca, para lo cual se estimara que la nueva empresa crecera proporcionadamente afio a
afio en un 4.6%, donde se espera que a partir del segundo afio sea el 50%, para el tercer

afio 54%, para el cuarto afio 57% y para el quinto afio 61% de la capacidad instalada.

Cuadro 15. Capacidad proyectada.

» Unidades a . . . .
Presentacion producir afio 1 Afno 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Asesorias financieras 2.595 3.459 3.724 3.964 6.177
%Capacidad instalada 38 50 54 57 61

4.2 LOCALIZACION

4.2.1 Macro localizacién. La empresa de asesorias financieras estara ubicada en la
zona urbana de la ciudad de Barrancabermeja, donde existe un facil acceso a las
MIPYMES de la ciudad como de los siete corregimientos y municipios aledafios que
convergen junto al Rio Magdalena.

4.2.2 Micro localizacién. Para la Micro localizacion se consideraron dos sitios: Zona
bancaria ubicada en el sector comercial junto al puerto de Barrancabermeja y el zona
comercial de la calle 50 con Cra. 16, utilizando el método cualitativo por puntos para

asignar el sitio ideal teniendo en cuenta que sea el de mayor facilidad de cercanias para

los clientes.

Factores:

Vias 20%
Infraestructura 20%
POT 20%
Servicios 20%
Proveedores 20%

Valor base: 100 puntos
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Grados de Vias Grado de Grado de POT Grad.o.de Grado de
Infraestructura Servicios | Proveedores
No tenga vias 66 |No tiene 66 Autorizado 200 Todos 200 Si 200

Mediana 132 Tiene Bases 132 [No autorizado 100 |3 132

Excelentes 200 Si tiene 200 166 No 100

Cuadro 16. Ponderacion de factores para Micro localizacion del proyecto.

FACTOR / SECTOR Zona comercial junto Zona comercial calle

al puerto 50
Vias 20% 200 132
Infraestructura 20% 132 66
POT 20% 200 200
Servicios 20% 200 200
Proveedores 20% 200 200
TOTAL 932 798

El sector que cuenta con el mayor nimero de caracteristicas necesarias para la
localizacion de la empresa es el sector de la zona comercial junto al puerto, en la ciudad
de Barrancabermeja.

4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

4.3.1 Fichatécnicadel producto.

Cuadro 17. Fichatécnica del servicio.

Denominacion del servicio Servicios de asesorias financieras

Descripcion General Asesorias en créditos personales:
Préstamos para vivienda,

para vehiculo,

para libre inversion,
refinanciacion,

compra de cartera

Asesoria en créditos empresariales:
Préstamos para capitalizacion, para refinanciacion de
deudas corporativas
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Tramites y gestiones en:

Préstamos para vivienda,

para vehiculo,

para libre inversion,

refinanciacion,

compra de cartera,

préstamos para capitalizacion,

para refinanciacion de deudas corporativas

Modalidades del servicio

Asesoria por producto financiero.

Horario

Horario de la oficina de atencién a clientes sera de 8
horas diarias asi: lunes a viernes de 8:00 a.m. a 12:00
m y de 2:00 p.m. a 6:00 p.m. sabados de 8:00 a.m. a

12:00 m.

4.3.2 Descripcion técnica del proceso de servicio de asesoria.

Cuadro 18. Descripcién técnica del proceso de asesoria.

No | Responsable | Actividad

1. | Asesor Hace la recepcion del cliente en las oficinas de la firma asesora

2. | Asesor Invita al cliente a preguntar por sus necesidades financieras,
Se pone a disposicion del cliente dandole toda la informacion
que requiera. (opciones, precios de la asesoria) presenta
opciones

3 Cliente Acepta el precio de la asesoria y firma el contrato de asesoria
financiera y cancela el valor de la asesoria.

4 Cliente Describe las necesidades financieras o crediticias que tiene al
asesor

5. | Asesor Presenta portafolio de lineas de crédito, servicios estipulando
las caracteristicas de cada banco y cada linea de crédito.

6. | Asesor Solicita al cliente autorizacién para pedir estado en centrales
de riesgo

7. | Asesor/ Definen el banco y la linea de crédito a utilizar

Cliente

8. | Asesor Entrega al cliente la los requisitos y el listado de Ila
documentacibn a conseguir para acceder al producto
financiero requerido por el banco escogido.

9. | Cliente Elabora los formularios y recoge los requisitos exigidos por la
entidad bancaria escogida para su respectivo pre - estudio en
A.F.l
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10.

Asesor

Ayuda al cliente si este lo pide en la elaboracion los formularios
revisa la documentacion recogida exigida por la entidad
bancaria escogida para su respectivo pre - estudio en A.F.I

11.

Asesor

Realiza la telefonica verificacion de la informacién suministrada

12.

Asesor

Entrega informe al cliente sobre verificacion de la informacién
presentada por el, entrega la documentacion revisada en
carpeta lista para entregar en la entidad bancaria.

13.

Cliente

Firma el recibido de la culminacién del proceso y procede a
presentar su solicitud de crédito en la entidad bancaria
escogida.

4.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento

Imagen 5. Diagrama de flujo solicitud del servicio.

BTEE G

Llegada del cliente y lo recibe el asesor 1 minuto
Asesor invita al cliente a preguntar por sus
necesidades financieras. 3 minutos

Cliente acepta el servicio ofrecido 5 minutos

Cliente informa sus necesidades financieras 5
minutos

Asesor presenta las opciones disponibles para el
cliente 10 minutos

Asesor revisa centrales de riesgo 15 minutos

Definen el banco y linea de crédito a utilizar 5
minutos

Se entrega al cliente los requisitos para acceder al
crédito 2 minutos

Cliente elabora formularios y recoge documentacién 50
minutos
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Asesor revisa documentacién del cliente 10 minutos

11 ) Realiza verificacidn telefénica documentacion 10 minutos

12 Asesor entrega informe al cliente 4 minutos

Cliente procede a presentar su crédito en la
entidad escogida

4.3.4 Control de Calidad. Para este proceso de control de calidad se tendran en cuenta
todas las apreciaciones y aspectos relacionados directamente con los clientes. La
Empresa Prestadora de Servicios Computacionales trabaja para satisfacer las
necesidades de sus clientes, con la prestacion de servicios oportunos, eficientes y
confiables, gracias a un equipo competente, avances tecnoldgicos y mejora continua de

los procesos, enmarcados dentro de un alto compromiso gerencial.

Teniendo como referencia lo que comunica la Norma ISO 9001-2008, las empresas deben
contar con unos requisitos documentales que le permitan ofrecerles a sus clientes una
mayor credibilidad y confianza segun sus necesidades. Para garantizar la calidad de los

servicios se propone:

Acciones generales:
o Determinar los criterios y métodos necesarios para asegurarse de que tanto la
operacion como el control de estos procesos sean eficaces.
e Asegurar la disponibilidad de recursos e informacion necesarios para apoyar la
operacion y el seguimiento de estos procesos,
¢ Realizar el seguimiento, la medicién y el andlisis de estos procesos
¢ Implementar las acciones necesarias para alcanzar los resultados planificados y la

mejora continua de estos procesos.

Acciones especificas

e Los servicios seran monitoreados permanentemente

61



e Elcliente evaluara el servicio después de entregado todo el proceso de asesoria.
¢ La informacién de cada cliente sera confidencial y debera ser protegida por la

empresa.

4.3.5 Recursos. Permiten la ejecucién y montaje de la empresa , teniendo en cuenta la
capacidad del proyecto, detallados a continuacién.

4.3.5.1 Recurso Humano.

Cuadro 19. Requerimiento de personal.

Cargos Numero de personas

Gerente

Secretaria

Asesor juridico

Asesor contable

ok (kR |k

Asesores de crédito

4.3.5.2 Recurso Fisico

Cuadro 20. Requerimiento de Muebles y enseres.

Cantidad Descripcion

Escritorio tipo gerencial

Escritorios auxiliares

Mddulos de asesor para atencion al cliente con archivador

Sillas giratorias

Sillas auxiliares médulos de atencién al cliente

Sillas de espera clientes

Archivadores

DWW ROIOOWIN|F

Papeleras

Cuadro 21. Requerimientos de equipos de oficina.

INVERSION CANTIDAD
Equipo de computo 6
Fax Fotocopiadora e impresora 3
Teléfonos 6
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4.3.5.3 Recurso de materias primas.

Cuadro 22. Requerimientos de elementos de oficina

DESCRIPCION CANTIDAD (1 afio)
Tintas 8 sistemas big color
Resmas de papel carta 10
Resmas de papel oficio 10
Perforadora 4
Grapadora 4
Carpetas 500
Boligrafos 50
Lapices 50
Memorias usb 6x2gb
Cd Cajax 100

4.3.6 Estudio de Proveedores. En la ciudad de Barrancabermeja hay una variedad de

proveedores que cuentan con productos de buena calidad y excelente servicio.

Proveedores de equipos de coOmputo impresoras y licencias de software

COMPUMAX, calle 41 # 35-39, sucursal carrera 33 # 48-109 local 214.

Proveedores de muebles de oficina.

INDUSTRIAS PICO Carrera 19 No. 17 - 35, Tel.: (57)(7) 6951355
Tel.: (57) (7) 6711212
http://www.industriaspico.com

4.3.7 Distribucion.

Cuadro 23. Distribucién plano de la oficina de comercializacion.

Area Metros °
Area administrativa 20 m2
Area de asesores 15 m2
Area de espera clientes 15 m2
Area total en M? 50 m2
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Imagen 6. Plano de oficina.

5mts
Director Secretaria
Area de asesoria
Al cliente

Cubiculo de

asesor 1 10 mts
Cubiculo de

asesor 2 .
Cubiculo de .

asesor 3
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO.

5.1 FORMA DE CONSTITUCION

La empresa es una estructura organizacional flexible y acorde con las nuevas tendencias
administrativas, por su dimensién es conveniente la creacion de una S.A.S. El proceso
para su inscripcibn se llevara a cabo a través de la Camara de Comercio de
Barrancabermeja por documento privado y tendra una duraciéon de cinco afios, bajo la
posibilidad de ser renovada.

Objeto social: servicios de asesoria y consultoria sobre materias de indole financiera y
economica.

Socios: Carolina Argote, Sergio Arango

Representante legal: Carolina Argote

Nombre comercial: ASESORIAS FINANCIERAS INDEPENDIENTES S.A.S.

Ensefia Comercial. A.F.l.

Capital: Esta representado en recursos propios de los socios y a través de un préstamo

Bancario de los mismos.

5.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

5.2.1 Visién. Ser en el 2020 la empresa lider en asesorias especializadas en lineas de
crédito bancarias respondiendo a las necesidades financieras de las MIPYMES vy

personas naturales en la ciudad de Barrancabermeja.

5.2.2 Misi6n. Somos una empresa especializada en ofrecer asesoria y consultoria en la
linea crediticia bancaria que orienten al cliente hacia la mejor alternativa, bajo estrictos
estandares éticos, que aseguren un servicio de calidad y eficiencia, con el cual se
obtenga un mayor crecimiento de las MIPYMES, contamos con un recurso humano
comprometido con la excelencia en su gestion para una prestacion eficiente y de alta
calidad de los servicios y comprometido con sus clientes en brindar atencién oportuna a
cada solicitud de servicios y a buscar beneficios para sus colaboradores, usuarios y

comunidad en general.
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5.2.3 Objetivos. Los objetivos que la A.F.1. pretende formular para el cumplimiento de la
mision y el logro de la vision, son los siguientes:

¢ Conformar una estructura organizacional, sélida y eficiente con la participacion del
recurso humano en todos sus niveles fomentando un ambiente cultural y laboral
que eleve el maximo nivel el interés y la motivacion del recurso humano.

e Promover un manejo administrativo y financiero con el fin de garantizar la
estabilidad, la eficiencia y la eficacia en la utilizacién de los recursos. Ademas de
promover la innovacibn y mejora continla de modo que se logre ventaja
competitiva.

e Generar y mantener una fuerte relacion con los clientes mejorando los procesos

de comunicacion y convirtiendonos en un aliado estratégico para ellos.

5.2.4 Politicas.

5.2.4.1 Politicas de personal.

Para el caso de A.F.l. se deberé realizar el siguiente proceso de seleccion de personal

compuesto por las siguientes etapas:

Perfil

Reclutamiento

Entrevista preliminar

Evaluacion de habilidades

Entrevista técnica

Verificacion de referencias

Vinculaciéon

El personal de A.F.I debe pasar por un proceso de seleccion basado en los perfiles
definidos para cada cargo.

El personal que sea contratado debe presentar pruebas psicotécnicas y entrevista de
desempefio.

Se contratara personal de la regién que cumpla con los requisitos del cargo.

La seleccién se hard mediante entrevistas, referencias y pruebas de seleccion.
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5.2.4.2 Politicas de ventas.

e La contratacion de los servicios debera estar sujeta a la firma y pago del contrato al
momento de iniciar cada proceso de asesoria.

e La firma de contrato de cada asesoria no asegura la aprobacién del crédito de parte
de la entidad bancaria por lo que cada cliente eximird a A.F.I de cualquier
responsabilidad.

e El proceso de venta del servicio se realizara en la oficina de la compafiia o si se
requiere se podra hacer directamente en las oficinas de la empresas estableciéndose

previamente las fechas para tal actividad.

5.2.4.3 Politicas de compras.

e Establecer la logistica adecuada para que se pueda disponer oportunamente de los
recursos € insumos necesarios, para la operacion y mantenimiento de sus
instalaciones a precios justos y con los mayores niveles de calidad, de acuerdo a los
requerimientos las autorizaciones de compras seran firmadas y autorizadas por la
direccion.

e Todas las compras se programaran de acuerdo a los requerimientos y necesidades
de la empresa con treinta dias de antelacion.

e Los pagos se formalizan con los proveedores a 30 dias.
5.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

5.3.1 Imagen 6. Organigrama




5.3.2 Descripcion y perfil de cargos.

Cuadro 24. Manual del gerente.

NNNNNNNNN
ssssssssssssss

DENOMINACION DE CARGO: Gerente

Area: ADMINISTRATIVA JEFE INMEDIATO: SOCIOS.

SUPERVISA A: Secretaria auxiliar contable, asesor de servicios

OBJETIVO DEL CARGO: Planear, organizar, dirigir, controlar y desarrollar todas las
actividades que al respecto sean necesarias, para el buen desarrollo de la empresa.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

1. Representar a la empresa.

2. El gerente es el responsable directo del logro de los objetivos que la organizacion se
ha planteado.

3. Debe planificar la empresa teniendo una vision integradora del mas alto nivel para
llevarla a cabo.

4. El gerente debe compartir y brindar la informacion a sus colaboradores directos e

indirectos sabiendo que de no ser asi le estaria quitando capacidad de respuesta a

Su empresa.

Establecer politicas y procedimientos de compras y ventas.

Fijar normas de publicidad y distribucion de los servicios de la empresa

Motivar a los trabajadores al logro de los objetivos.

Evaluar al personal

. Evaluar presupuesto y resultados.

0. Autorizar de compra de insumos, bienes, muebles y enseres.

1. Responder por los equipos de computo y de trabajo de la empresa y velar por el

buen uso y mantenimiento de los mismos.

HBOo~NOO

REQUISITOS.

Profesional en Gestion empresarial, administracion de empresas o areas afines.
Conocimientos en mercadeo y manejo del personal.

EXPERIENCIA: 3 afios en cargos similares.

PERFIL DEL CARGO:

Nivel de estudios: especialista en administracion, Mercadeo y/o gestion empresarial
Formacion: Manejo de personal.

Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales, capacidad de direccién de
empresa a su mantenimiento y mejoramiento.
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Cuadro 25. Manual de secretaria contable.

K3

DENOMINACION DE CARGO: Secretaria

AREA: ADMINISTRATIVA JEFE INMEDIATO: Gerente.

SUPERVISA A: Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO: Manejar y llevar los registros contables y financieros al dia,
cumplir fielmente las funciones que le solicite la gerencia

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

1. Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucion de los procesos en
gue se encuentra comprometida.

2. Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la
empresa.

3. Relacionar y desarrollar los estados financieros y la demas contabilidad de la
empresa.

4. Organizacién y archivo de la documentacion de la empresa (facturas, recibos, etc.)

5. Organizaciéon y almacenamiento de informacion relacionada con produccién y
ventas del producto en medios informéticos y electronicos.

6. Atender amablemente al cliente e informarlo en lo que desee.

7. Entregar la publicidad de la empresa al cliente que lo requiera.

8. Manejar con responsabilidad y confiabilidad los recursos econémicos que pueda
llegar a manejar en la prestacién del servicio.

9. Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por la gerencia y tengan
relacion con la naturaleza de su cargo.

10. Responsable del manejo de la caja menor de la empresa.

11. Liquidar nomina

12. Efectuar pagos y cobros

REQUISITOS. Secretariado, auxiliar contable, o estudiante de contabilidad primeros
niveles. Conocimientos en sistemas y manejo de herramientas informaticas.
EXPERIENCIA: Dos afios en cargos similares

PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudios: Bachiller Formacién: secretariado

Experiencia: 2 afios.

Habilidades: Honestidad, lealtad, capacidad de planeacién y organizacion, facilidad de
resolucion de problemas, buenas relaciones interpersonales, ser proactivo.
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Cuadro 26. Manual de funciones de asesor contable.

K3

FINANCIERAS
INDEPENDIENTES

DENOMINACION DE CARGO: Asesor contable

AREA: OPERATIVA JEFE INMEDIATO: Gerente

SUPERVISA A: Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO: Revisar, asesorar y orientar el manejo contable y
financiero de la empresa, contribuyendo con el patrimonio y el cumplimiento de los
aspectos legales.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

¢ Revisar los movimientos contables elaborados por la secretaria auxiliar contable,
verificando los estados y registros.

e Elaborar y presentar periédicamente a la gerencia los estados financieros.

e Preparar en coordinacion con la secretaria auxiliar contable los reportes vy
documentos para la declaracion de renta, pago de aportes, retefuente e IVA, en
las fechas estipuladas.

o COrientar a la empresa en los aspectos legales y fiscales, para el cumplimiento
cabal de sus obligaciones

e Cumplir con las demas funciones asociadas a su cargo

REQUISITOS. Profesional en contaduria publica, estudios complementarios en
legislacion mercantil y fiscal o legislacion tributaria, Integridad moral y ética,
responsable.

EXPERIENCIA:Experiencia laboral de 3 afios en el cargo

PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudios: profesional

Experiencia: 2 afios.

Habilidades: Honestidad, lealtad, capacidad de planeacién y organizacion, facilidad
de resolucion de problemas, buenas relaciones interpersonales, ser proactivo.
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Cuadro 27. Manual de funciones de asesor de crédito.

FINANCIERAS

K3

INDEPENDIENTES

DENOMINACION DE CARGO: Asesor Financiero

AREA: OPERATIVA JEFE INMEDIATO: Gerente

SUPERVISA A: Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO: asesorar en las necesidades financieras de los clientes,
analizando circunstancias pasadas, presentes y futuras de su cliente,

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

e Informar a los clientes sobre las opciones crediticias, tasas de interés, plazos,
agilidad en el desembolso, tablas de amortizacion y otros datos de relevancia
para su toma de decisiones.

o El asesor debe velar por los intereses del cliente como si fueran los suyos
propios.

o El asesor debe siempre ofrecer independencia y objetividad en todas las

recomendaciones; contemplando siempre el largo plazo y lo méas importante:

debe crear, cultivar y mantener una estrecha relacioén con el cliente.

Promover los servicios de la empresa.

Elaborar la base de datos de clientes y mantenerla actualizada.

Verificacion de los datos suministrados por los clientes para la gestion del crédito.

Mantener actualizado la informacion financiera como tasas de crédito y nuevas

lineas de crédito.

REQUISITOS. Profesional en contaduria publica, estudios complementarios en
legislacion mercantil y fiscal o legislacion tributaria, Integridad moral y ética,
responsable.

EXPERIENCIA:Experiencia laboral de 3 afios en el cargo

PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudios: profesional

Experiencia: 2 afios.

Habilidades: Honestidad, lealtad, capacidad de planeacién y organizacion, facilidad
de resolucion de problemas, buenas relaciones interpersonales, ser proactivo.
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5.3.3 Asignacién Salarial

Cuadro 28. Asignacioén salarial mensual para el cargo.

Cargo Numero de Tipo de Salario mes $ | Subsidio
personas contrato de

transporte

Gerente 1 Término fijo 2.000.000

Secretaria 1 Término fijo 650.000 74.000

Asesor contable 1 Pres. de 500.000 74.000

servicios
Asesor de crédito 1 Término fijo 1.000.000 74.000

Cuadro 29. Porcentaje para el calculo de prestaciones sociales

Prestaciones Sociales

Porcentaje %

Cesantias 8.33%

Interés sobre las cesantias 1%

Vacaciones 4.17%

Primas 8.33%

Total Prestaciones 21.83%

Salud TOTAL 12.5%
8.5% asume el empleador, 4% asume
el trabajador

Pension TOTAL 16%

12% asume el empleador, 4% asume
el trabajador

Riesgos profesionales

Segun niveles de riesgo y los asume el
empleador. 2.436% aprox.

Total Empleador 22.94%
Porcentajes

Caja de compensaciéon Familiar 4%

Total Prestaciones 48.77%

Fuente: tomado de http://www.minsalud.gov.co/, 14 de agosto 2014
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6. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero es el analisis de la probabilidad del proyecto; los objetivos de esta
etapa son ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionaron
los estudios anteriores, elaborar los cuadros analiticos y antecedentes adicionales para la

evaluacién del proyecto, evaluar los antecedentes para determinar su rentabilidad.

El objeto de este capitulo es realizar un estudio amplio, detallado y suficiente de cada
uno de los elementos que conforman la estructura financiera del proyecto como la
inversion inicial, los costos de produccién, los gastos funcionamiento, los ingresos
percibidos, la utilidad del ejercicio, en fin toda informacién relevante para determinar la

viabilidad financiera de la empresa proyecta a un horizonte de 5 afios.

6.1 INVERSIONES

Para el desarrollo e implementacion de A.F.l se precisa a continuacion el monto requerido
de inversién total, basado en los diferentes estudios de mercados, técnico, administrativo,

base para el analisis financiero de la empresa.

6.1.1 Inversion fija. Esta compuesta por muebles y enseres y equipo de oficina, que se

requiere para su funcionamiento.
6.1.1.1 Terreno. EIl presente proyecto no realizard inversion en terrenos en su etapa
inicial.

6.1.1.2 Construccion y adecuacion. Para el presente proyecto se estima un costo por
adecuaciones locativas y decoracion del mismo por diez millones de pesos $ 10.000.000.
Acondicionando las unidades de la oficina con cableado estructurado para los equipos de

coémputo y sala de espera.

6.1.1.3 Muebles y enseres. Se necesita adquirir unos muebles y enseres, representados
descritos como: escritorios, sillas, archivador, papeleras y mesa para el computador.
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Cuadro 30. Inversién en muebles y enseres.

Cantidad Descripcion Valor unitario | Valor total (con IVA)
1 Escritorio gerencial 700.000 700.000

2 Escritorios auxiliares 300.000 600.000

3 Maodulos de asesor 500.000 1.500.000

6 Sillas giratorias 90.000 540.000

6 Sillas auxiliares médulos 60.000 360.000

4 Sillas de espera clientes 60.000 240.000

3 Archivadores 120.000 360.000

6 Papeleras 30.000 180.000
Total Total 4.480.000

6.1.1.4 Equipo de oficina. Se requieren equipos de oficina como computadora,

Teléfonos e impresora.

Cuadro 31. Equipo de Oficina

Cantidad | Equipo de oficina Costo Unitario Valor total (con IVA)
6 Equipo de Cémputo 1.500.000 9.000.000
3 Impresora 400.000 1.200.000
6 Teléfonos 60.000 360.000
Total 10.560.000
6.1.1.5 Total de Inversion fija.
Cuadro 32. Total de inversion fija.
Activo Valor total (Con IVA)
Muebles y enseres 4.480.000
Equipo de oficina 10.560.000
Total Inversion Fija 15.040.000
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6.1.2. Inversién diferida.

Cuadro 33. Inversién diferida.

ITEM Valor total ($)

Publicidad de lanzamiento 4.500.000
Estudio de factibilidad 3.000.000
Gastos de puesta en marcha 3.000.000
Legalizacion, Camara de

Comercio)

Adecuaciones 10.000.000
Total Inversion Diferida 20.500.000

6.1.3 Inversion de capital de trabajo. Son aquellos recursos que requiere la empresa
para poder operar. En este sentido el capital de trabajo es lo que comunmente
conocemos activo corriente. (Efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e inventarios). La
empresa para poder operar, requiere de recursos para cubrir necesidades de insumos,
mano de obra, reposicidn de activos fijos, etc.

Estos recursos deben estar disponibles a corto plazo para cubrir las necesidades de la
empresa a tiempo. Partiendo de la definicibn de capital de trabajo, que es prever o
mantener en caja el efectivo necesario para cubrir los costos y gastos de funcionamiento
normal de A.F.1. para un periodo de tiempo dado, segun sea la politica de ventas, para los
primeros, dos (2), meses de operacion. De ahi la importancia de precisar claramente que
solo se determinan para dos meses porque la ventas de servicios se cancelan en un 50%
al firmar el contrato y el otro 50% al terminar el servicio, asi se puede indicar que la venta
es de contado y por lo tanto se esta percibiendo rdpidamente los recursos econdmicos

necesarios para cancelar los costos y gastos de estos dos primeros meses.
6.1.3.1 Costos de prestacion del servicio. Hacen parte de los costos de prestacion del
servicio, la mano de obra directa y los CIF.

Mano de obra directa. Inicialmente la empresa calcula contratar 3 asesores con un
salario base, con todas las prebendas, de ley. Se toma por un millén de pesos teniendo

como referencia salarios de cargos similares.
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Cuadro 34. Costo de mano de obra directa:

CONCEPTO ASESORES
Sueldo Mes $3.000.000
Subsidio de Transporte $222.000
Prima 8,33% $ 249.900
Vacaciones 4,17% $125.100
Cesantias 8,33 $ 249.900
Interes Cesantias 1% $2.499
Caja de Compensacion Familiar 4% $120.000
Salud 8,5% $ 255.000
Pension 12% $ 360.000
Riesgo Profesionales 0,522% $ 15.660
Dotacion 7% $210.000
Total Mes $4.810.059
Total Afio $57.720.708

Costos indirectos de prestacion del servicio. Hacen parte de los costos indirectos de la

prestacion del servicio, (CIFS), los insumos, y arriendo.

Cuadro 35. Insumos.

Concepto uso X Valor por ud Valor total Valor:[otal
mes $ $/mes $/afio

Resmas de papel carta 1 8000 8.000 96.000
Resmas de papel 1 8500 8.500 102.000
oficio

Carpetas 100 500 50.000 600.000
Tintas Carga mes 0,5 25000 12.500 150.000
Lapiceros caja x 25 0,1 30.000 3.000 36.000
Lapices caja x 25 0,1 20.000 2.000 24.000
Memorias usb x 2gb 6 20.000 120.000 120.000
Perforadora 4 20.000 80.000 80.000
Grapadora 4 20.000 80.000 80.000
Caja de cd x 100 6 50.000 300.000 300.000
Total 79.000 948.000
o Total CIF: En resumen y de acuerdo con los calculos anteriores se presenta el

valor de los CIF, correspondiente a mano de obra indirecta, insumos, depreciaciones,

mantenimiento y otros CIF, (Seguros y la provisién de arriendo).
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Cuadro 36. Total costos indirectos de prestacion del servicio.

Concepto Costo $/Mes Costo $/afio
Insumos 79.000 948.000
Arriendo 1.000.000 12.000.000
Total 1.079.000 12.948.000

Total costos de prestacion del servicio. Total costos del servicio. Se presenta a
continuacioén el resumen de los costos de la prestacion del servicio para el mes y afio que

incurrird la empresa A.F.1.

Cuadro 37. Total costos de produccion.

Concepto Afo 1 Costo mes
Mano de obra directa 55.944.708 4.662.059
Costos Indirectos del servicio 12.948.000 1.079.000
Total 68.892.708 5.741.059

6.1.3.2. Gastos de administracion y ventas. Se consideran como gastos de
administracién y ventas, los correspondientes a némina administrativa, la depreciacién de

muebles y enseres y equipo de oficina, amortizacion de diferidos y los gastos generales.
Némina administrativa. Se calcula los gastos que incurrird la empresa en la némina

correspondiente al gerente, y secretaria, con su respectiva carga prestacional para el mes

y afio.
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Cuadro 38. N6mina administrativa.

Concepto Gerente Secretaria
Sueldo mes $ 2.000.000 $ 650.000
Subsidio de transporte $ 74.000 $ 74.000
Prima 8,33% $ 166.600 $ 54.145
Vacaciones 4,17% $ 83.400 $ 27.105
Cesantias 8,33% $ 166.600 $ 54.145
Intereses cesantias 1% $ 1.666 $ 541
Caja de Compensacion Familiar $ 80.000 $ 26.000
4%
Salud 8,5% $ 170.000 $ 55.250
Pensién 12% $ 240.000 $ 78.000
Riesgos profesionales 0,522% $10.440 $ 3.393
Dotacién 7% $ 140.000 $ 45.500
Total Mes $ 3.132.706 $ 1.067.538
Total Ao $ 37.592.472 $ 12.810.456

Depreciacién administrativa: Se incluye la depreciacion de muebles y enseres y equipo

de oficina requeridos para el area administrativa.

Cuadro 39. Depreciacion de muebles y enseres y equipo de oficina:

Valor del Afos Depreciacion | Depreciacion Valor de
Activo activo depreciables afo mes salvamento
Muebles
y enseres 4.480.000 10 448.000 37.333 2.240.000
Equipo
de oficina 10.560.000 5 2.112.000 176.000 -
Total 15.040.000 2.560.000 213.333 2.240.000
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Cuadro 40. Amortizacién de diferidos.

Valor del Afios Amortizaciéon $
Activo activo Amortizables afio Valor $mes
Diferidos 20.500.000 5 4.100.000 341.667
TOTAL 20.500.000 4.100.000 341.667

Gastos generales: Se incluyen los deméas gastos generales, correspondientes a
honorarios del contador, publicidad, mantenimiento, seguros, arriendo (30%), servicios

publicos y demas, para la prestacién de un mejor servicio

Cuadro 41. Mantenimiento administrativo.

Activo Valor del activo | Proporcion % Valor afio $ Valor mes $
Muebles y
enseres 4.480.000 0,05 224.000 18.667
Equipo de
oficina 10.560.000 0,05 528.000 44.000
TOTAL 15.040.000 752.000 62.667

Cuadro 42. Seguros administrativos.

Activo Valor del activo | Proporcion % Valor afio $ Valor mes $
Muebles y
enseres 4.480.000 0,01 44.800 3.733
Equipo de
oficina 10.560.000 0,01 105.600 8.800
TOTAL 15.040.000 150.400 12.533

Cuadro 43. Gastos generales.

Concepto Valor mes $ Valor $/afio
Honorarios 500.000 6.000.000
Publicidad 650.000 7.800.000
Arriendo (30%) 300.000 3.600.000
Mantenimiento 62.667 752.000
Seguros 12.533 150.400
Servicios publicos 300.000 3.600.000
Papeleria 80.000 960.000
Aseo y cafeteria 50.000 600.000
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Total 1.955.200 23.462.400

Cuadro 44. Gastos de administracion y ventas.

Concepto Valor $/afio Valor mes

Némina 50.409.425 4.200.785
Depreciacion administrativa 2.560.000 213.333
Amortizacién de administracion 4.100.000 341.667
Gastos generales 23.462.400 1.955.200
Total 80.531.825 6.710.985

6.1.3.3 Gastos Financieros. Para el presente proyecto se tiene en cuenta unos gastos
financieros representados en los intereses causados por un crédito por $34.192.042 a un

plazo de 5 afios.

Cuadro 45. Gastos financieros.

Concepto Valor $
Intereses primer mes 574.426
Intereses segundo mes 564.853
Total 1.139.279

6.1.3.4 Total Capital de Trabajo.
La inversion de capital de trabajo para la empresa AFI, corresponde al efectivo necesario

para cubrir el primer mes de funcionamiento, como se observa en la siguiente tabla.

Cuadro 46. Capital de trabajo.

Descripcion Valor $ 2 meses
Costos de prestacion del servicio 10.227.320
Gastos de administracion y ventas 11.886.899
Gastos financieros 1.139.279
Total 23.253.498

6.1.4. Inversion total. En este numeral se tienen en cuenta la inversion fija, inversion

diferida y el capital de trabajo.
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Cuadro 47. Inversiéon Total.

Descripcion Valor $
Inversion fija 15.040.000
Inversién diferida 20.500.000
Capital de trabajo 23.253.498
Total 58.793.498

6.1.5 Fuentes de financiacién. La puesta en marcha de la empresa tendra dos fuentes

principales de financiacién, recursos propios d los socios duefio y un crédito bancario de

los siguientes rubros correspondientes

Cuadro 48. Fuentes de financiacion.

Recursos PESOS $ %
Recursos crédito 34.192.042 58%
Recursos propios 24.601.456 42%
Total 58.793.498 100%

Se opté tomar como base de evaluacion un crédito, el cual consta de las siguientes

condiciones:

Entidad Bancaria,
Monto total solicitado. $34.192.042,
Plazo. 60 meses

Tasa anual del 20,16%,

Tasa mensual del 1.68%

Cuadro 49. Amortizacion del crédito.

PERIODO | INVERSION | INTERESES | AMORTIZACION CUOTA SALDO
0 34.192.042 34.192.042
1 574.426 569.867 1.144.294| 33.622.175
12 469.115 569.867 1.038.982| 27.353.634
Subtotal 6.261.247 6.838.408 13.099.655| 27.353.634
13 459.541 569.867 1.029.408| 26.783.766
24 354.230 569.867 924.097 | 20.515.225
Subtotal 4.882.624 6.838.408 11.721.032| 20.515.225
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25 344.656 569.867 914.523| 19.945.358
36 239.344 569.867 809.212| 13.676.817
Subtotal 3.504.000 6.838.408 10.342.409| 13.676.817
37 229.771 569.867 799.638 | 13.106.949
48 124.459 569.867 694.326 6.838.408
Subtotal 2.125.377 6.838.408 8.963.786 6.838.408
49 114.885 569.867 684.753 6.268.541
60 9.574 569.867 579.441 0
Subtotal 746.754 6.838.408 7.585.163
Total 17.520.002 34.192.042 51.712.044
6.2. COSTOS.

6.2.1 Costos fijos. Son aquellos costos y gastos que se deberan aprovisionar y cancelar,

préstese el servicio 0 no y que no sufren variacion en el tiempo

Cuadro 50. Costos fijos.

Costos y gastos fijos

Valor total $/afio

Nomina administrativa 50.409.425
Honorarios 6.000.000
Publicidad 7.800.000
Arriendo 12.000.000
Papeleria 960.000
Aseo y cafeteria 600.000
Depreciacion 2.560.000
Mantenimiento 752.000
Amortizacién de diferidos 4.100.000
Seguros 150.400
Total costos y gastos fijos 85.331.825

6.2.2 Costos variables. Como su nombre lo indica, el costo variable hace referencia a los

costos de prestacion del servicio que varian dependiendo del nivel del mismo. Todo aquel

costo que aumenta o disminuye segun aumente o disminuya la prestacion del servicio, se

conoce como costo variable.
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Cuadro 51. Costos variables.

Costos y gastos variables Valor total $/afio
Mano de obra directa 55.944.708
Insumos 948.000
Servicios publicos 3.600.000
Total costos y gastos variables 60.492.708

6.2.3 Costos totales unitarios. De acuerdo con la estructura de costos y gastos se
presenta el costo de la afiliacion para las empresas con las especificaciones descritas en

el estudio técnico. Tomando como base el primer afio.

Cuadro 52. Costos totales unitarios.

Total costos y gastos Valor total $/afio

Costos y gastos fijos 85.331.825
Costos y gastos variables 60.492.708
Total costos y gastos 152.085.780
Servicios de asesorias a prestar 3.432
Costo por asesoria de gestiéon de crédito $44.314,04
Precio de venta por asesoria de gestion de créditos $63.306

6.3 Precio de venta. El precio de cada asesoria fue definido teniendo, el costo de
prestacion del servicio y la ganancia o rentabilidad esperada. Tomando como base los
costos y gastos que incurrira la empresa, se fija como politica la estrategia de precios que
se obtendr4d un 30% de ganancias del costo unitario acorde a la siguiente formula

matematica.
Precio de venta= Costo x Servicio/1- Rentabilidad Esperada = $63.306
6.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

6.4.1 Egresos Proyectados. Para el presente proyecto, se presentan los egresos a 5
afos, correspondientes a costos de prestacion del servicio, los gastos administrativos y de

ventas y los gastos financieros. Debe tenerse en cuenta que se trabajé con pesos
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constantes, es decir, que solo se tiene variacion en el tiempo aquellas cuentas de costos y

gastos que tengan incidencia con el servicio, es decir, que a medida que aumente o

disminuya estos sufre una alteracion.

Cuadro 53. Proyeccion de costos del servicio a 5 afios.

Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
(';’i'f‘enc‘:ade obra 55.944.708|67.133.650| 78.546.370| 89.542.862[101.183.434
CIFS 12.948.000(15.537.600|18.178.992| 20.724.051| 23.418.177
Total 68.892.708 (82.671.250|96.725.362|110.266.913(124.601.611
Cuadro 54. Proyeccion de gastos de administraciéon y ventas a 5 afos.

Valor afio | Valor afio | Valor afio | Valor afio | Valor afio

Concepto 1 2 3 4 5

Noémina 50.409.425 |50.409.425 |50.409.425 |50.409.425 |50.409.425
Depreciacién
administrativa 2.560.000 |2.560.000 |2.560.000 |2.560.000 |2.560.000
Amortizacién de
administracion 4.100.000 |4.100.000 [4.100.000 [4.100.000 |4.100.000
Gastos generales 23.462.400 | 23.462.400 | 23.462.400 |23.462.400 |23.462.400
Total 80.531.825 |80.531.825 | 80.531.825 |80.531.825 |80.531.825
Cuadro 55. Proyeccion de gastos financieros a5 afos.
Concept

0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Intereses | 6.261.247 4.882.624 3.504.000 2.125.377 746.754
Total 6.261.247 4.882.624 3.504.000 2.125.377 746.754

6.4.2 Ingresos Proyectados. Igualmente los ingresos se proyectan a 5 afos, tomando

como base la capacidad utilizada y proyectada, manteniéndose el precio de venta igual

para todos los periodos de vida util de evaluacién, ya que se trabajé a pesos constantes.
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Cuadro 56. Proyeccién de ingresos a5 afios.

PRESENTACION Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Asesorias 2.595 3.459 3.724 3.964 4,252
Precio de venta 63.306 63.306 63.306 63.306 63.306
Ingresos

Totales 164.279.070 | 218.975.454 | 235.751.544 | 250.944.984 | 269.177.112

6.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS.

De acuerdo con las estructura de costos, gastos e ingresos, se presentan los estados de

resultados basicos proyectados a 5 afios, el cual se calcularon a pesos constantes, solo

se evidencia incrementos en aquellos costos directos que tienen incidencia con los

crecimientos estimados en la capacidad utilizada y proyectada, estos son: el estado de

ganancias y pérdidas, el flujo de caja y el balance general.

6.5.1 Estado de resultado proyectado a 5 afios. El estado de resultados o de ganancias

y pérdidas, se calcula tomando como base las proyecciones de los respectivos costos y

gastos e ingresos en la prestacion del servicio. El estado de ganancias y pérdidas, se

determina con financiamiento del 58%.

Cuadro 57. Estado de resultado proyectado a 5 afios.

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos
164.279.07 | 218.975.45| 235.751.54 | 250.944.98 | 269.177.11
Ingresos por ventas 0 4 4 4 2
164.279.07 | 218.975.45| 235.751.54 | 250.944.98 | 269.177.11
Tota Ingresos 0 4 4 4 2
Costos de Produccion | 68.892.708 | 82.671.250 | 82.671.250 | 88.725.362 | 96.266.913
136.304.20 | 153.080.29 | 162.219.62| 172.910.19
Utilidad Marginal 95.386.362 4 4 2 9
Gastos de
administracion y ventas | 80.531.825| 80.531.825 | 80.531.825| 80.531.825| 80.531.825
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Gastos Financieros 6.261.247| 4.882.624| 3.504.000| 2.125.377 746.754
Utilidad antes de Imp. | 8.593.290| 50.889.755| 69.044.469 | 79.562.420| 91.631.620
Impuestos 33% 2.835.786 | 16.793.619 | 22.784.675 | 26.255.599 | 30.238.435
Utilidad Neta 5.757.504 | 34.096.136 | 46.259.794 | 53.306.821 | 61.393.185
Reserva legal 10% 575.750| 3.409.614| 4.625.979| 5.330.682| 6.139.319
Utilidad por distribuir | 5.181.754 | 30.686.522 | 41.633.815| 47.976.139 | 55.253.867

6.5.2 Flujo de Caja Proyectado. Para la estructura de flujo de caja, se obtienen de las

diferentes proyecciones de los costos de produccion, gastos de administracion y ventas y

de los gastos financieros, estimados en cada uno de los items de la estructura

desarrollada en puntos anteriores. El flujo de caja constituye una de los resultados mas

importantes base para evaluacion del proyecto a través de los flujos netos de cada

periodo de vida util del proyecto. Para la maquinaria y equipos y activos que tiene una

vida util de 10 afios se deprecia a 10 afios y como

Cuadro 58. Flujo de Caja Proyectado.

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENTRADAS

EFECTIVO

Ingresos por ventas 164.279.070 | 218.975.454 | 235.751.544 | 250.944.984 | 269.177.11
Aporte de socios 24.601.456

Crédito 34.192.042

Total de Entradas 58.793.498 |164.279.070 | 218.975.454 | 235.751.544 | 250.944.984 | 269.177.11
Salidas

Magquinaria y equipos

Muebles y enseres 4.480.000

Equipo de oficinas 10.560.000

Herramientas
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Total Inversion Fija 15.040.000

Inversion Diferida 20.500.000

Costos de Produccién 68.892.708 82.671.250 | 82.671.250 | 88.725.362 | 96.266.913
Gastos de

Administracion 80.531.825 80.531.825 | 80.531.825 | 80.531.825 | 80.531.825
Gastos Financieros 6.261.247 4.882.624 | 3.504.000 | 2.125.377 746.754
Impuestos renta 2.835.786 16.793.619 | 22.784.675 | 26.255.599 | 30.238.435
Reserva legal 4.125.835 6.206.396 | 8.268.495 | 9.634.935 | 10.408.234
Total Salidas 35.540.000 | 162.647.401 | 191.085.714 | 197.760.245 | 207.273.098 | 218.192.16
Saldo (Entradas-

salidas) 23.253.498 | 1.631.669 27.889.740 | 37.991.299 | 43.671.886 | 50.984.951
Mas depreciacion 2.560.000 2.560.000| 2.560.000 | 2.560.000 | 2.560.000
Mas amortizacion

diferidos administrativo 4.100.000 4.100.000 | 4.100.000 4.100.000 4.100.000
Mas Reserva legal 575.750 3.409.614 | 4.625.979 | 5.330.682 | 6.139.319
Menos pago a principal 6.838.408 6.838.408 | 6.838.408 | 6.838.408 | 6.838.408
Total Saldo neto 23.253.498 | 2.029.011 31.120.946 | 42.438.870 | 48.824.160 | 56.945.862
Recuperacion de

inversiéon

Inversion residual de

activos

Total flujo neto 2.029.011 31.120.946 | 42.438.870 | 48.824.160 | 56.945.862
Saldo inicial 23.253.498 25.282.509 | 56.403.455 | 69.746.836 | 118.570.99
Saldo Final 23.253.498 | 25.282.509 56.403.455 | 98.842.325 |118.570.996 | 175.516.85

6.5.3 Balance General

a 5 afos. Igualmente se presenta el balance general inicial y

proyectado a 5 afios, de acuerdo a los resultados de la estructura de costos y gastos e

ingreso estimados para la prestacion del servicio.

Cuadro 59. Balance General a5 afios.

CONCEPTOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS

Activo corriente

Caja y Bancos 23.253.498 | 25.282.509 |56.403.455 |98.842.325 |118.570.996 |175.516.858
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Total activo corriente 23.253.498 | 25.282.509 |56.403.455 | 98.842.325 118.570.996 | 175.516.858
ACTIVO FIJO

Magquinaria y Equipo

Muebles y Enseres 4.480.000 |4.480.000 |4.480.000 | 4.480.000 4.480.000 4.480.000
Equipo de Oficina 10.560.000 | 10.560.000 |10.560.000 | 10.560.000 |10.560.000 | 10.560.000
Herramientas

Total Inversion Fija 15.040.000 | 15.040.000 |15.040.000 | 15.040.000 |15.040.000 | 15.040.000
Menos Depreciacién Acumulada 2.560.000 5.120.000 7.680.000 10.240.000 12.800.000
Total Activo Fijo 15.040.000 | 12.480.000 |9.920.000 | 7.360.000 4.800.000 2.240.000
Diferidos 20.500.000 | 20.500.000 |20.500.000 | 20.500.000 | 20.500.000 | 20.500.000
Menos Amortizacion diferida

Acumulada 4.100.000 | 8.200.000 12.300.000 | 16.400.000 | 20.500.000
Total Activos Diferidos 20.500.000 | 16.400.000 |12.300.000 | 8.200.000 4.100.000 -
TOTAL ACTIVOS 58.793.498 | 54.162.509 | 78.623.455 |114.402.325 | 127.470.996 | 177.756.858
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Obligaciones a corto plazo 6.838.408 | 6.838.408 6.838.408 6.838.408 6.838.408

Total pasivo corriente 6.838.408 | 6.838.408 |6.838.408 | 6.838.408 6.838.408

Pasivo no Corriente

Obligaciones a largo plazo 27.353.634 | 20.515.226 |13.676.818 | 6.838.408 - -
Total Pasivo no corriente 27.353.634 | 20.515.226 | 13.676.818 | 6.838.408 6.838.408

Total Pasivos 34.192.042 | 27.353.634 | 20.515.226 | 13.676.818 | 6.838.408 -
Patrimonio

Aporte de Socios 24.601.456 | 24.601.456 | 24.601.456 | 24.601.456 24.601.456 24.601.456
Reserva legal 575.750 3.409.614 4.625.979 5.330.682 6.139.319
Utilidades del Ejercicio

Utilidades del Ejercicio Anteriores

PATRIMONIO 24.601.456 | 1.631.669 30.097.159 | 71.498.072 90.700.450 147.016.083
Total (Pasivo + Patrimonio) 58.793.498 | 28.985.303 | 50.612.385 | 85.174.890 | 97.538.858 | 147.016.083
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7. EVALUACION DEL PROYECTO.

7.1 EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIAL:

La Responsabilidad Social del proyecto esta enfocada en los siguientes elementos.
Minimizar el impacto ambiental, garantizar la transparencia con la competencia, asegurar
la motivacién y la implicaciéon de los recursos humanos en el desarrollo de los proyectos
emprendidos por A.F.l. mantener una estrecha relaciébn con el cliente y garantizar su
satisfaccién, extender el compromiso de responsabilidad social a proveedores,
comprometerse con los trabajadores, la comunidad, las autoridades manteniendo un
estrecho diadlogo, garantizar el seguimiento y control de la implantacion del Plan de
Responsabilidad social. El proyecto contribuye a elevar los indices de empleo mejorando

asi los niveles de calidad de vida de las personas que pueden trabajar en la empresa.

La evaluacion del proyecto hace referencia al andlisis detallado de cada uno de las
conclusiones encontradas en los capitulos de mercadeo, estudio técnico andlisis de
costos, inversiones organizacion y estudio financiero. Como es un de un proyecto de
factibilidad y dada su limitada magnitud tendrd un leve impacto sobre el conjunto de la
economia regional y local. El proyecto genera 5 empleos directos, por lo tanto, en este
sentido su impacto social es medio. Posteriormente a medida que crezca la demanda de
los servicios se ampliara el nUmero de personas que se requieren. El proyecto es una
fuente de trabajo para sus proponentes o futuros inversionistas, con el fin de conseguir los

recursos para su implementacion y generacion de empleo estable.

7.2 IMPACTO AMBIENTAL

7.2.1 Matriz de evaluacién de impactos: Se presenta a continuacion la matriz de
evaluacion de impactos frente los elementos: agua, suelo y aire para fijar parametros

claros para el impacto positivo del proyecto.
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Cuadro 60. Matriz de impacto.

AIRE AGUA SUELO
AREA ITEM bim|a|b |m|a |b |[m]|a
GENERACION DE X X X
DOCUMENTOS
AREA ASEO DEL LOCAL X X X
ADMINISTRATIVA
EQUIPOS X X X
MOBILIARIO X X X

Los resultados del impacto del proyecto son muy positivos dado que afectan de manera
baja el uso del agua, del aire y del suelo lo que se traduce en un estudio factible
ambientalmente y sostenible con el medio. Los elementos evaluados corresponden
directamente a la actividad especifica de la empresa como lo es el de la prestacion del
servicio de asesoria de gestion de créditos. No es necesario realizar planes de mitigacion
dado que la contaminacion del proyecto es practicamente inexistente. Los desechos
emanados por las actividades propias del aseo interno no alteran las condiciones
ambientales. La contaminacion auditiva tampoco existe y no se generan alteraciones del

ambiente por emision de gases o elementos contaminantes.
7.3 EVALUACION FINANCIERA.

7.3.1 Valor presente neto. EI valor presente neto o el valor actual neto, es el valor
monetario que resulta de restar las suma de los flujos netos descontados a la inversién,
mide el rendimiento del proyecto con respecto a las variables econémicas y financiera del
mercado, con una tasa de interés de oportunidad (TIO) del mercado o tasa minima

atractiva de retorno, la cual es utilizada como tasa de descuento.

F
P=———
(1 + TIO)"

P = Valor presente del periodo n
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F = Flujo neto en el periodo n

n = Periodo del flujo neto

TIO = Tasa interna de Oportunida
TE = Tasa Esperada

if = Inflacién

TIO =TE + If

TIO = 30% + 3,36%

TIO = 33,36%

Cuadro 61. Valor presente neto. VPN

~ - _ Factor de [ Flujos Netos Flujos

Ao Inversion | Flujos Netos Netos
Actualizacion | Actualizados | actualizados

(A+i)

0 58.793.498 -58.793.498 -58.793.498
1 2.029.011 1,336 1.518.721 1.518.721
2 31.120.046 1,784896 17.435.215 17.435.215
3 42.438.870 2,3846211 17.796.903 17.796.903
4 48.824.160 3,1858537 15.325.299 15.325.299
5 56.945.862 4,2563006 13.379.192 13.379.192
Total 65.455.330 6.661.832

El VPN de $6.661.832 al ser superior a cero (0), se concluye que el proyecto es rentable y
conveniente para su futura puesta en marcha. Valor relativamente alto si se tiene en
cuenta que los excedentes netos no se distribuyen y se van reinvierten en el desarrollo

mismo del proyecto, afio tras afo.
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7.3.2 Tasa Interna Retorno (TIR.)."'La TIR es aquella tasa de descuento que hace que el

VAN sea iguale a la inversién aproximadamente y su utilidad sea igual a cero o en otros

términos que iguale la suma de los flujos netos descontada la inversion inicial.

Formula:
TILR. =
r =
F.N.E.=

Y(FNE) (1+1)' =k (1+r)*
Tasa Interna de Retorno
Flujos netos de efectivo

Inversién

Periodo de afios 1, 2, 3, 4, 5.

Cuadro 62. T.I.R.

5 o . Factor de Flujos Netos Flujos
Ao Inversion | Flujos Netos Netos
Actualizacion | Actualizados | actualizados
(A+i)
0 58.793.498 -58.793.498 -58.793.498
1 2.029.011 1,336 1.518.721 1.518.721
2 31.120.046 1,784896 17.435.215 17.435.215
3 42.438.870 2,3846211 17.796.903 17.796.903
4 48.824.160 3,1858537 15.325.299 15.325.299
5 56.945.862 4,2563006 13.379.192 13.379.192
Total 65.455.330 6.661.832
VPN POSITIVO
~ - _ Factor de [ Flujos Netos Flujos
Ao Inversion | Flujos Netos Netos
Actualizacion | Actualizados | actualizados
(A+i)
0 58.793.498 -58.793.498 -58.793.498
1 2.029.011 1,4 1.449.294 1.449.294
2 31.120.046 1,96 15.877.574 15.877.574
3 42.438.870 2,744 15.466.060 15.466.060
4 48.824.160 3,8416 12.709.329 12.709.329
5 56.945.862 5,37824 10.588.197 10.588.197
Total 56.090.455 -2.703.043

VPN NEGATIVO

llép. cit. Gabriel Baca Urbina, Evaluacidn de proyectos, Mac grawhill, quinta edicion, 2.008. pag. 183
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INTERPOLACION PARA EL CALCULO DE LATIR

SUMA DE VPN
oD TS (VALORES  |%Total | AJUSTE | TIR
ABSOLUTOS) AL 6,64%
33,36% 6.661.832 71% 471%|  38,07%
40% -2.703.043 29% | -1,93%| 38,07%
6,64% 9.364.875 100%

La tasa estimada y aproximada donde se alcanza que los flujos netos de efectivo
actualizados sean similares y/o igual a la inversion total de $58.793.498, la TIR es del
38.07%. Hay que aclarar que no existe competencia directa iniciando el proyecto, que la
inversion es baja y el concepto del servicio da la posibilidad de obtener un alto margen de
ganancia. La tasa comparada con la tasa minima de retorno de los inversionistas, (TMAR)
del 33.36%, y de los indicadores del mercado financiero como de las diferentes variables

economicas es relativamente superior, por tanto se concluye que el proyecto es rentable

desde el punto de vista financiero y conveniente para su futura ejecucion.

7.3.3 Periodo de recuperacion. Es el periodo de tiempo en el cual se cubre el monto
total de la inversioén, con los flujos netos de efectivo actualizados a una tasa de 33.36%. El

periodo de tiempo donde la inversion total de $58.793.498. Se recuperara es en el 5 afio

aproximadamente tiempo prudente dada la inversion.

Cuadro 63. Periodo de recuperacion.

N y Flujos Netos
Afo Inversiéon - Saldos

Actualizados

0 58.793.498 -58.793.498

1 1.518.721 -57.274.777

2 17.435.215 -39.839.562

3 17.796.903 -22.042.659

4 15.325.299 -6.717.360

5 13.379.192 6.661.832
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7.3.4 Analisis de las Razones Financieras.

Andlisis de las Razones Financieras. *?Los bloques de razones financieras que se

tomaran como base para el andlisis son las siguientes:

% Bloque de razones de liquidez
< Bloque de razones de endeudamiento

« Bloque de razones de actividad

'0

Bloque de razones de rentabilidad

*,

» Bloque de razones de liquidez. Miden la capacidad de la empresa de generar recursos
para atender sus compromisos corrientes o de cortos plazos, tanto operativos como
financieros.

Razén corriente. Se obtiene dividiendo los activos corrientes sobre los pasivos
corrientes. Por cada peso $1 que la empresa deba en el corto plazo, posee $3,69
representados en activos corrientes, para afrontar sus compromisos, en un corto plazo.

ANO 1
Razén corriente: Activo corriente

: : = 3,69
Pasivo corriente
Nivel de endeudamiento. Indica el porcentaje de participacion de los acreedores dentro
de la empresa. Se determina dividiendo los pasivos totales por los activos totales. Al
finalizar el primer periodo contable, la razén indica que por cada peso que la empresa
tiene invertidos en activos el $0,5 queda como remanente de la financiacion de los
acreedores, en otras palabras los acreedores (Banco) son duefios del 50% de la empresa
al finalizar el primer afio.
ANO 1
Nivel de endeudamiento: Total pasivos

Total activos
Rotacion de activos. La rotacion de los activos totales de la empresa para el afio 1 fue

= 0,50

de 2,79 veces, otra interpretacion es que por cada peso que se tiene invertido en activos

se generaron unas ventas de $2,79

12 Administracion financiera |, INSED, primera edicion 1.996, pagl3
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Rotacion de activos: Ingresos por venta

Total activos

Margen bruto de ganancias: Para los primeros afios el margen bruto de ganancia es
aceptable, debido a que por cada peso que la empresa venda se genera una utilidad bruta
antes de impuestos del 5,2%, el cual es conveniente por la intangibilidad de la actividad
que se presta.
ANO 1
Margen bruto de ganancia: Utilidad antes de impuestos
Ingresos totales

= 0,5

Margen neto de ganancias. Este se calcula dividiendo la utilidad neta por las ventas
netas. Esta razon muestra un margen aceptable de utilidad después de haber realizado
todas las erogaciones sobre las ventas. Para el primer afio la utilidad neta es del 3.5%.
ANO 1
Utilidad neta = 0.035
Ingresos totales

Utilidad Neta :

7.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es una herramienta basica con la cual se puede determinar el numero de unidades
minimo a vender para que la empresa cubra sus costos y gastos. El punto de equilibrio,
es denominado también el “punto muerto” donde se puede determinar el nivel de las
ventas necesario para que la empresa cubra sus costos'. El concepto de punto de
equilibrio desarrolla una metodologia para establecer una situacion donde la empresa ni

pierda ni gane dinero.

El punto de equilibrio se calcula matematicamente, bajo la siguiente formula:

Costos y gastos fijos
Cantidad a vender en punto de equilibrio =

Precio vta. / Und. — costo y gasto
Variable / und.

3 Administracién Financiera. Humberto Pradilla Ardila. UIS. FEDI, Bucaramanga, Julio de 1986, pagina 137
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CF $ 85.331.825
QP.E= ---mmmmmooeeeees = ---- = 4.099 Asesorias
PV - CVU $63.306 - $42.490

Nota. El punto de equilibrio podria desglosarse de esta manera para desvirtuar que son
muchas.

4.099/ 3 Asesores = 1.366 en el afio /52 semanas = 26 asesorias.
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8. CONCLUSIONES

La poblacion esta conformada por el sector empresarial de la ciudad de Barrancabermeja
definidas asi: 663 del sector industrial, 3.535 del sector comercial, 1.620 del sector
servicios, total empresas de Barrancabermeja 5.818, Segun los resultados de la encuesta
el 90% de los encuestados manifestaron estar dispuestos a buscar asesoria en gestion de

créditos en Asesoria Financiera Independiente A.F.1.

Se definié que el canal de comercializaciéon es el directo para la prestacién del servicio. Se
puede concluir que existe un mercado amplio. El estudio de mercados muestra que es
posible, que no hay competencia formal lo que abre la posibilidad de entrada al mercado.
Se cred el logo y el slogan de la empresa con los cuales se va a identificar ante el
mercado, se destaca que no hay competencia directa por lo que el precio sera acorde de

la calidad del servicio.

Para la prestacion de los servicios de asesoria en lineas de crédito, técnicamente es
viable, al contar con los recursos necesarios para su montaje se iniciara con una

proyeccion de contratar con 2.595 asesorias para el primer afio.

Se determina la ubicacion de la empresa en el centro junto al puerto dados que esta cerca
a muchas entidades bancarias de la ciudad de Barrancabermeja. Se establecio la ficha
técnica del servicio. Se describe el proceso de prestacion del servicio y se elabor6 el
flujograma del mismo. Se describe el control de calidad del servicio. Se determiné el area
de la empresa y su distribucién mediante la elaboracion de un plano. Los requerimientos
de personal para el proyecto son ubicados en la regién de influencia del proyecto y los
requerimientos de equipos muebles y enceres se conseguiran en la ciudad de

Bucaramanga por ser mas econémicos.

A.F.l. Teniendo en cuenta el caracter de la empresa, se crea como empresa S.A.S. se
debe hacer una seleccién cuidadosa de los empleados que participan en la operacion de
la empresa considerando que es éste el encargado de adelantar un contacto de manera
directa sobre el servicio y por el alto grado de confiabilidad por parte del cliente. Se

desarrolla una cultura corporativa que orientard el direcciona la empresa hacia el logro de
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sus objetivos destacdndose la creacion de la misién y la vision. Se plantearon las politicas
de recurso humano, de ventas y de compras buscando tener un funcionamiento
organizado de la operacién de la empresa asi mismo se disefié el organigrama y se
elaboraron los respectivos manuales de funciones para las personas que estan descritas

en el mismo.

Se establecié que se emplearan personas dentro de la operacion de la empresa descrita
un asesor externo contable. Se dejaron estipuladas las condiciones de remuneracion
contando con las prestaciones sociales y parafiscales de todo el personal vinculado al

proyecto.

Se analiz6 el impacto ambiental que generaria el proyecto desde todas sus areas
funcionales, como administrativa, operativa y comercial, presentando estrategias de
mitigacion que minimicen su impacto al medio ambiente y a los principales recursos de

agua, suelo, aire y biota.

Financieramente es un escenario ambicioso y rentable, al arrojar unos datos positivos
donde el VPN de $6.661.82, la TIR, del 38.07%. El periodo de tiempo donde la inversion
total de $ 58.793.498 se recuperara aproximadamente en 5 afios, sin embargo esto se
daria siempre y cuando se reinvirtieran los excedentes netos afio tras afio en el desarrollo

del proyecto y no hubiese redistribucion de los mismos.

Por todo lo anterior, y analizados los resultados frente a los indicadores del mercado
financiero como de las diferentes variables econémicas es relativamente superior, se
concluye que el proyecto es rentable desde el punto de vista financiero y conveniente

para su futura ejecucion.
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9. RECOMENDACIONES

Se sugiere patrticipar en las diferentes ferias empresariales para promocionar los

servicios y posicionar la empresa.

Realizar programas para incentivar al mercado para hacer una mejor promocion del
servicio y desarrollar permanentemente, estrategias de servicio al cliente de alta
calidad en pro de clientes satisfechos siendo estos reciprocos en la generacion de

nuevos clientes.

Con el fin de alcanzar resultados positivos con la puesta en marcha del proyecto se
recomienda adelantar campafas constantes de promocién y de mercadeo de acuerdo
a lo planteado en el plan promocional y publicitario, cuyo objetivo principal es

posicionar la empresa.

Procurar que el recurso humano sea de la regién como una forma de contribuir a

contrarrestar los altos indices de desempleo.
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