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RESUMEN

El presente proyecto busca determinar la prefactibilidad para la creacion de una firma de
asesoria en servicios financieros, orientada a la pequefia y mediana empresa del sector servicios
de Medellin. El proposito de este proyecto es disminuir el riesgo de pérdida econémica de sus
inversionistas, aumentar las probabilidades de sostenimiento de la empresa en el mercado y en el
transcurso del tiempo, y suplir una necesidad manifiesta entre las pymes del sector servicios, en

cuanto a las falencias que estas presentan frente al manejo de diversos asuntos de tipo financiero.

De acuerdo a los resultados aqui contenidos, en los estudios de sector, de mercado, técnico-
administrativo, legal y social realizados para este proyecto; y teniendo en cuenta las
proyecciones economicas realizadas en esta etapa de prefactibilidad, se recomienda continuar

con la fase de factibilidad del proyecto.

PALABRAS CLAVE: Asesorias, Servicios Financieros, PYMES, Prefactibilidad
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SUMMARY

This project will determine the pre-feasibility of creating an advisory firm in financial services
and solutions aimed at the small and medium enterprises in the service sector in Medellin. Its
purpose is to reduce the risk of economic loss from the sponsors of the project, increase the
chances of remain on the market, since there was planning and is also given the possibility of
supplementing a manifest necessity among the PYMES of the sector services, in terms of the

flaws they have in financial issues.

According to the results contained in studies of sector, market, technical and administrative, legal
and social made for this project; and taking into account the economic projections made in the

pre-feasibility stage, it is recommended to continue the feasibility phase of the project.

KEY WORDS

Advisory firm, Financial services, PYMES, pre-feasibility
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INTRODUCCION

El presente documento contiene el analisis de prefactibilidad para la creacion de la “Financiera

Yeirlen”, una empresa de asesoria financiera orientada a las PYMES, en el area Metropolitana.

Con este proyecto se busca dar aplicabilidad a algunos de los conocimientos adquiridos en la
Especializacion en Gerencia de Proyectos cursada en la Institucion Universitaria Esumer;

ademas, tener una real propuesta empresarial, que sea atractiva para cualquier inversionista.

Dentro de este contexto, se realizo estudio de sector, de mercado, técnico administrativo, legal y
social, se aplicd encuesta para determinar las oportunidades de implementacion y aceptacion
del proyecto en el nicho de mercado seleccionado. Ademas, se encontraran las proyecciones

economicas, de acuerdo a los supuestos establecidos y unas recomendaciones generales.



14

1. FORMULACION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Los tratados comerciales (TLC Colombia — México; Acuerdo entre Colombia y los paises del
Triangulo Norte de Centroamérica: El Salvador, Guatemala y Honduras, Acuerdo Colombia -
Comunidad Andina; Acuerdo entre Colombia y la Comunidad del Caribe (CARICOM);
Mercosur; Acuerdo Colombia-Chile; Acuerdo de Libre Comercio entre Colombia y los Estados
AELC (EFTA); Colombia y Canad4; Acuerdo Colombia y Estados Unidos de América; Acuerdo
de Alcance Parcial de Naturaleza Comercial AAP.C N° 28 entre Colombia y la Republica
Bolivariana de Venezuela; Acuerdo Colombia y la Republica de Cuba; Acuerdo Colombiay la
Republica de Nicaragua; y Acuerdo Comercial entre la Unién Europea, Colombiay Pert) vy el
dinamismo econémico surgido con todas las propuestas de apoyo al emprendimiento como el
“Premio INNOVA - Premio Colombiano a la Innovacién Empresarial para las Mipymes”,
“Laboratorios para el Emprendimiento Innovador”; entre otras, han permitido que se generen
nuevas oportunidades de negocio y que el nivel de competencia de las empresas sea cada vez
mas alto, por esto, se crea el régimen de promocion de la competencia y practicas comerciales
restrictivas en el ordenamiento juridico colombiano, contenido principalmente en la Ley 155 de

1959, el Decreto 2153 de 1992 y la Ley 1340 de 20009.

Aquellas con visidn prospectiva, optan por la fijacion de un plan que refleje su estrategia en el
largo plazo para el cumplimiento de los objetivos organizacionales. El desarrollo y la expansion
de una empresa, tiene como condicion fundamental, el manejo eficaz de sus finanzas. Es ahi
donde se visualiza una oportunidad de negocio, debido a que muchas empresas buscan fortalecer

el componente financiero, de manera que sea posible en ellas la generacién de utilidades. Para
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lograr ese proposito, es fundamental el asesoramiento de firmas especializadas en servicios

financieros.

Basandose en lo anterior, los clientes potenciales, para este proyecto, serian aquellas empresas
que cumplan con alguna de las siguientes condiciones:

e Tienen dificultades con el manejo de temas financieros

e No cuentan con una unidad estratégica financiera

e La alta gerencia no sabe si su empresa genera o destruye valor

e Les falta orientacion estratégica

e Tienen problemas de liquidez

e No tienen politicas para la administracion de excedentes de tesoreria, lo que les dificulta

planear sus recursos en el mediano y largo plazo, entre otros.
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2. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Medellin es una de las principales ciudades de Colombia, de acuerdo a la investigacion
realizada por el Banco Mundial y publicada en el “Doing Business en Colombia”, en el afio 2013
se ubicd en el puesto 11 del ranking. Es reconocida por sus iniciativas para convertirse en
referente a nivel empresarial, de innovacion, tecnologia y de negocios. Fue la ciudad ganadora,
entre 200 ciudades postuladas, del concurso City of The Year, organizado por el diario

estadounidense Wall Street Journal y Citi Group; en el afio 2013.

Con miras a mejorar la competitividad empresarial, entidades privadas y gubernamentales tienen
programas y proyectos dirigidos a fortalecer las empresas de la region, tanto econémicamente
como desde el &mbito de capacitacidn, para crear el pensamiento estratégico en un mercado
compuesto en un 89% por micro empresas, un 8% por pequefias empresas, un 2% por medianas
empresas y tan sélo un 1% por grandes empresas (Camara de Comercio de Medellin para

Antioquia, 2014).

Es ahi donde se visualiza una oportunidad de negocio, teniendo en cuenta la gran cantidad de
empresas que se crean afio tras afio, y las cuales, podrian requerir de los servicios de asesoria
financiera. Durante el primer semestre del afio pasado se crearon 151.276 empresas frente a
127.219 registradas en el mismo periodo de 2015. De acuerdo con cifras del Registro Unico
Empresarial y Social (RUES), que es administrado por Confecdmaras. “Los departamentos que

lideraron la creacion de empresas en el mes de junio del presente afio fueron: Bogota (5.201),



17

Antioquia (3.040), Valle del Cauca (1.546), Santander (1.036) y Cundinamarca (1.173)”

(Confecamaras, 2015, pag. 1).

El presente proyecto busca determinar la prefactibilidad para la creacion de una firma de
asesoria en servicios financieros, orientada a la pequefia y mediana empresa del sector servicios,
en Medellin. Se dirige a este nicho de mercado, debido a que las pymes representan el 10% del
total del mercado, y a que muchas de ellas no cuentan con una estructuracion financiera bien
definida y fortalecida, porque en muchos casos no tienen los recursos para estructurar una

unidad financiera que realice funciones estratégicas antes que operativas.

Con el desarrollo de este proyecto se disminuye el riesgo de pérdida econdémica de los socios 0
patrocinadores, se aumentan las probabilidades de permanencia de la empresa en el mercado, por
la planeacion realizada, y se da la posibilidad de suplir necesidades de asesoria en temas

financieros en las empresas.
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3. OBJETIVOS

3.1. General

Determinar la prefactibilidad para la creacion de una firma de asesoria en servicios
financieros, orientada a la pequefia y mediana empresa, que opere en el area metropolitana

de Medellin, a partir del 2016.

3.2. Especificos

= Realizar un estudio de sector, de mercado, técnico administrativo, legal y social para
determinar la prefactilibilidad del proyecto.

= Determinar las oportunidades de implementacidn y aceptacion del proyecto en el
nicho de mercado seleccionado.

= Desarrollar proyecciones economicas, para la creacion de una firma de asesoria en
servicios financieros.
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4. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

El proyecto presenta varias limitaciones, como son:
= Acceso a la informacion Primaria: Esto, debido a que los gerentes son reticentes al
diligenciamiento de instrumentos de recoleccién de informacion o a la entrega de

informacion financiera de su empresa.

= Competidores: Por ser un sector tan especializado, no es tan asequible, y los

competidores cierran el acceso al mercado a nuevas empresas.

= Experiencia: es dificil la penetracion en este tipo de mercado, por los mismos
requerimientos del publico objetivo, quienes prefieren firmas que tengan experiencia y
trayectoria en este tipo de servicios, lo que amerita mayor inversion en estrategias de

divulgacion y promocion.

= Mdsculo Financiero: Se requiere contar con recursos suficientes para apalancar los

costos y gastos, previos a lograr el punto de equilibrio o para sortear imprevistos.

= TICs: Desconocimiento de las tecnologias de la informacion y la comunicacion por parte
de algunos lideres y gerentes de las PYMES, lo que dificulta la aplicacion del

instrumento de recoleccién de informacion.
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5. MARCO REFERENCIAL

5.1. MARCO CONTEXTUAL

Las firmas de asesorias en servicios financieros, segun la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (codigo CHHU Revision 4 DANE) pertenecen a la Seccién K, Division

66 - Actividades auxiliares de las actividades de servicios financieros; Grupo 661; Clase 6619.

La industria de este tipo de instituciones ha tenido en los Gltimos afios una tendencia de
crecimiento y evolucion, con un alto potencial de desarrollo incentivado por los tratados
comerciales, la creacion de empresa y el impulso que se esta dando al emprendimiento, por parte

de las entidades gubernamentales, con programas como Cultura E.

En el primer trimestre de 2015 respecto al mismo periodo de 2014, el incremento de
servicios de intermediacion financiera en 9,4%, se explica principalmente por el aumento
de la produccién de servicios de intermediacién financiera medidos indirectamente en
11,4%; servicios de seguros sociales y seguros generales en 7,5% y servicios auxiliares
de intermediacion financiera suministrados por las fiduciarias y administradoras de

fondos de pensiones en 6,8%. (DANE, 2015, pag. 13)

Hoy en el mercado existen muchas instituciones financieras no bancarias que prestan asesorias
en tematicas financieras y que se valen principalmente de herramientas de comunicacion en

medios digitales, para darse a conocer y ofrecer su portafolio de servicios.



21

Este proyecto busca evaluar, de acuerdo a las condiciones actuales del mercado y del sector; la
prefactibilidad de crear una firma especializada en asesoria en servicios financieros, dirigida a la

pequefia y mediana empresa de Medellin.

Se enfoca en ese tipo de empresas debido a que muchas de ellas no cuentan con una
estructuracion financiera bien definida y fortalecida, porque en muchos casos las pymes no
tienen los recursos para estructurar una unidad financiera que realice funciones estratégicas antes

que operativas.

El factor diferenciador del proyecto sera el ofrecimiento de servicios mediante la modalidad de
contratacién como outsourcing 0 como asesoria, de acuerdo al requerimiento del cliente; con
énfasis en el servicio, en cuanto a calidez, amabilidad, eficiencia, agilidad, para que éste se sienta
cercano al asesor; no es hacerlo es ensefiar a hacerlo y ofrecerle una alternativa al cliente, que
redunde en procesos internos mas eficaces y eficientes, basados en la aplicacion de herramientas

de manejo financiero.
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5.2. MARCO TEORICO

Para el desarrollo del proyecto en mencion, es fundamental el manejo de conceptos
financieros y administrativos, tendientes a lograr un buen direccionamiento estratégico. Algunos

de ellos son:

5.2.1. Unidad Estratégica Financiera.

“Una unidad estratégica financiera es aquella que le permite a la organizacion identificar puntos
estratégicos para la maximizacion del valor financiero de la empresa”, por medio de sus
productos, servicios y el manejo adecuado de todos sus recursos, asegurando la sostenibilidad
financiera de la organizacion, fortaleciendo la capacidad de la empresa para planificar el
crecimiento y “generar los fondos necesarios para el cumplimiento de sus obligaciones, la

productividad y el aumento de la riqueza de los duefios” (Garcia, 2003, pags. 1-28).

Esta unidad depende de la gerencia y va de la mano de la planeacion estratégica financiera,
porque es aqui donde se proponen alternativas de mejora en cuanto al aumento de tarifas,
reduccién de costos, composicion de ventas, reduccion de gastos y sistemas de informacion,
manejo de inventarios, manejo de proveedores, cuentas por pagar, inversiones de corto y largo

plazo, créditos bancarios, manejo de utilidades, activos fijos, entre otros.

Una unidad estratégica financiera esta compuesta por areas o funciones tales como tesoreria,
cartera, contabilidad, planeacién, proyecciones financieras, costos y presupuestos, inventarios,

activos fijos y compras y logistica.
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5.2.2. Planeacion Estratégica.

La planeacidn en una empresa esta a cargo de la alta gerencia y es fundamental, porque con

esta se definen la mision, vision, objetivos, estrategias y politicas organizacionales.

Por la planeacion se piensa en todas las actividades que se pueden realizar en el futuro, se
integran politicas y decisiones que los directivos pueden adoptar ante determinadas
situaciones, se fijan estandares en cuanto a la actuacion futura, se concretan las actividades y

se compromete al personal con las metas. ( (Burbano Ruiz, 2005, pag. 19)

5.2.3. Diagnostico financiero.

“ Es el andlisis integral de la informacion contenida en los estados financieros, de forma
cuantitativa y cualitativa, el cual se hace teniendo en cuenta la informacion histérica, la
proyectada y el direccionamiento estratégico que se tiene 0 se quiere dar a la organizacion”

(David, 2008) considera importante analizar:

e Lainformacidn cualitativa interna, contempla un andlisis de la infraestructura de la
empresa en cuanto a recurso humano, tecnologia, capacidad instalada, ventajas

competitivas, entre otros.
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e Lainformacidn cualitativa externa, analiza las perspectivas econdémicas, las tendencias

del mercado, la competencia, la situacion politica y social del pais, entre otros.

“Informacidn cuantitativa interna: tiene en cuenta los costos de capital y relacion costo
beneficio, la optimizacion de los recursos, la rentabilidad de los activos, entre otros.” (David,

2008 p.241).

e Los resultados del anélisis de cifras de un diagnostico financiero deben interpretarse bajo
las directrices del direccionamiento estratégico de la empresa, puesto que estas son el

resultado de las decisiones gerenciales.

Para llevar a cabo lo antes mencionado, es importante enfocarse en el estudio del
comportamiento de los inductores de valor, que de acuerdo al autor Oscar Ledn Garcia (2003)
son:

Macroinductores: Rentabilidad del Activo y Flujo de caja libre

Inductores Operativos: EI Margen Ebitda, La productividad del Capital de Trabajo y la

productividad del Activo Fijo.

Inductores Financieros: El escudo fiscal y la administracion del riesgo.

Inductores estratégicos: Tas de reinversion y las competencias esenciales. (pag. 178)
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5.2.4. Herramientas de Manejo Financiero.

Para un buen desempefio en el cumplimiento del objetivo basico financiero y de los objetivos
complementarios de la liquidez y la rentabilidad, el administrador debe utilizar herramientas

como.

5.2.4.1.  Andlisis financiero.

A través de este, la empresa puede detectar las debilidades y fortalezas que tiene la
organizacion, este andlisis lo puede hacer en forma horizontal o vertical por medio de
indicadores financieros. “En éste, se hace suposiciones razonables, se plantean adecuadamente y
se procede a mostrar qué efecto se espera que tengan sus recomendaciones en la posicion

financiera de la empresa” (David, 2008, pag. 362).

5.24.2. Indicadores Financieros.

Es una relacion entre las cifras de los estados financieros de una empresa, con el propdésito de
conocer el comportamiento que ha tenido la organizacion en un periodo determinado comparado
con unos estandares o referentes establecidos. Esta relacion se hace para conocer posibles

desviaciones y de acuerdo ellas tomar las decisiones financieras que se requieran.

El anélisis de indicadores financieros demuestra la complejidad de las relaciones entre las
areas funcionales del negocio. Una disminucion del rendimiento sobre la inversion o de la

proporcion del margen de ganancias puede ser resultado de un marketing ineficaz, politicas
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administrativas deficientes, errores en investigacion y desarrollo o un mal sistema de

informacion gerencial. (David, 2008, pag. 125)

5.2.4.3.  Evaluacion de la situacion financiera de la empresa.

Se hace mediante la “identificacion de la matriz de evaluacion del factor interno (fortalezas y
aspectos a mejorar), lo cual muestra la posicion competitiva con respecto a los competidores y el
atractivo de la organizacion frente a los inversionistas potenciales” (David, 2008, pag. 157);
ademas, sirve para la toma de decisiones financieras: de inversion, de financiacion y de

reparticion de dividendos; con miras a determinar la mejor estructura de capital para la empresa..

Para este analisis se puede utilizar las razones financieras. Para este proyecto se toma como base

las razones del Instituto Nacional de Contadores Publicos.

Las razones financieras se calculan con la informacion del Balance General y el Estado de
resultados de la empresa. Los resultados de este analisis se deben comparar con las cifras de
diversos periodos y con los promedios de la industria, lo cual revela las tendencias positivas o

negativas del negocio.

La situacion financiera de la empresa depende también de otros factores como son las
decisiones de la gerencia y de las otras areas funcionales internas: mercadeo, produccion,

gestion humana, etc., al igual que factores externos: acciones de los competidores,
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proveedores, distribuidores, acreedores, clientes y accionistas, tendencias econdémicas y

sociales, entre otras. (David, 2008, pag. 122)

Otro estado financiero que proporciona informacion es el Estado de Fuentes y Usos de Fondos
también conocido como Cambio en la situacion Financiera, “éste indica de donde proviene el
dinero y como se usa, para esto se hace un analisis del balance General de la empresa para
determinar los cambios en cada cuenta del activo y del pasivo de un periodo a otro” (Garcia,

2009, pag. 188).

5.2.4.4.  Presupuestos.

Esta herramienta “permite determinar por anticipado el efecto que tiene la liquidez y la
rentabilidad sobre los planes presupuestales, permitiendo evaluar y controlar las decisiones en

materia financiera” (Garcia, 2009, pag. 46).

El control presupuestario es el medio para mantener el plan de operaciones dentro de
unos limites razonables. Mediante él se comparan unos resultados reales frente a los
presupuestados, se determinan variaciones y se suministran a la administracion elementos

de juicio para la aplicacién de acciones correctivas (Burbano Ruiz, 2005, pag. 23). .

La ausencia de presupuestos imposibilita cuestionar los resultados conseguidos en cuanto
a ventas, abastecimientos, produccion y/o utilidades. Los presupuestos son herramientas

administrativas esenciales que permiten conocer los recursos que se pueden llegar a
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necesitar en el corto, mediano y largo plazo, la elaboracidn de este obliga a pensar en las

consecuencias de la planeacion de las actividades (Burbano Ruiz, 2005, pag. 24).

“El presupuesto es fundamental para la toma de decisiones, ya que permite ser razonables en el
uso de los recursos. Para la elaboracion de este se debe tener conocimiento de la empresa, de las
estrategias a implementar y de los planes que se tienen” (Burbano Ruiz, 2005, pag. 206).

Ademas conocer las implicaciones que tiene una mala elaboracion del mismo.

Inicialmente es importante hacer un plan operativo que permita hacer una descripcion de
las metas a conseguir en forma cualitativa ya que los gastos dependen de lo que se
pretende hacer, ejemplo: si una empresa quiere incursionar en un nuevo producto o nueva
marca, debera hacer un plan en donde describa lo que se pretende con el fin de entregar
de forma global una herramienta que permita cuantificar los recursos a favor y en contra

(Burbano Ruiz, 2005, pag. 346).

Posteriormente se debe analizar la situacién actual de la empresa, el comportamiento que
ha tenido durante el afio y la tendencia de su costo de ventas y sus gastos en los Gltimos
cinco afos. Asi mismo, analizar la competencia, la situacién econdémica del pais, su
sector y su infraestructura. Esto le permitird tener mejores bases para la elaboracién del
presupuesto. Adicionalmente se debera identificar las necesidades, problemas y

oportunidades para la empresa. (Burbano Ruiz, 2005, pag. 346)



29

5.2.5. Matematicas financieras.

“Son una herramienta que permite evaluar el costo de capital en el tiempo y valorar la
rentabilidad de una proyeccion de inversion. Permiten tomar decisiones que incrementen el valor
generado por la empresa, utilizando las fuentes de recursos menos onerosas para la empresa

(Garcia, 2009, pags. 47-104).

5.2.5.1.  Andlisis de activos y pasivos.

De acuerdo a su comportamiento se analizara la gestion administrativa, el manejo adecuado

del efectivo, la cartera, el inventario, las compras entre otras.

5.25.2. ElRiesgo.

“El analisis de los factores a los cuales esta expuesta la organizacion, tanto internos (clima
laboral, salud ocupacional, politicas internas, entre otros) como externos (riesgo pais, fluctuacion
de tasas de cambio, politicas impositivas, entre otras) permitira identificar las fallas o
deficiencias dentro de las actividades de la empresa, las cuales podrian impedir el logro de los

objetivos estratégicos, operativos y financieros” (David, 2008, pag. 219).
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5.2.6. Herramientas para el manejo administrativo.

“Son aquellas que permiten tener un direccionamiento eficiente, mediante el establecimiento
de unas directrices claras y definidas, que sirvan como guia para los miembros de la

organizacion” (Gomez, 2001).

5.2.6.1. Manual de procedimientos.

“ Es un componente del sistema de control interno, el cual se crea para obtener una
informacidn detallada, ordenada, sistematica e integral que contiene todas las instrucciones,
responsabilidades e informacion sobre politicas, funciones, sistemas y procedimientos de las

distintas operaciones o actividades que se realizan en una organizacion” (Gémez, 2001).

Las empresas en todo el proceso de disefiar e implementar el sistema de control interno tiene que
preparar los procedimientos integrales, los cuales son los que forman el pilar para poder
desarrollar adecuadamente sus actividades, estableciendo responsabilidades a los encargados de
todas las areas, generando informacion til y necesaria, estableciendo medidas de seguridad,

control y autocontrol y objetivos que participen en el cumplimiento con la funcion empresarial.

“El sistema de control interno aparte de ser una politica de gerencia, se constituye como una
herramienta de apoyo para las directivas de cualquier empresa para modernizarse, cambiar y

producir los mejores resultados, con calidad y eficiencia” (Gomez, 2001).
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5.2.6.2. Manual de funciones.

“ Es el que contiene la descripcion de las funciones generales que corresponden a cada empleo
y la determinacion de los requisitos para su ejercicio dentro de una organizacion en particular”

(Gomez, 2001).

5.2.6.3.  Estructura Organizacional.

“Se refiere a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las actividades y tareas
especializadas de la organizacion, en cuanto a las relaciones a nivel jerarquico, definiendo
vinculos formales entre gerentes y empleados y estableciendo lineas de autoridad y

comunicacion” (Gomez, 2001).

5.2.6.4.  Carta de procesos.

“Es aquella que muestra la sucesion en un proceso y puede, ademas, destacar las relaciones

entre ellos” (Gémez, 2001).

5.2.6.5. Diagrama de flujos.

“Es la representacion grafica de un proceso. Se utiliza en los procesos industriales para

representar el flujo de ejecucién mediante flechas que conectan los puntos de inicio y de termino.
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Identifica las principales ideas y actividades a ser incluidas en el diagrama del proceso a
describir, asi como su orden cronoldgico. En éste debe estar presente el responsable del proceso
anterior y posterior y de otros procesos interrelacionados; ademas, establece el nivel de detalle

requerido y determina los limites del proceso” (Gémez, 2001).

5.2.7. Servicio.

Los autores Zeithaml & Bitner (2002) definen los servicios como:
Actos, procesos y desempefios proporcionados o coproducidos por una entidad o persona
para otra entidad o persona. También se pueden definir como, Todas las actividades
econdmicas cuyo resultado no es producto o construccién fisicos, por lo general se
consumen en el momento en que se producen y proporcionan valor agregado en formas
(como conveniencia, diversion, puntualidad, comodidad o salud) que son preocupaciones
esencialmente intangibles de su primer comprador. Los servicios no se limitan a las
industrias de servicio, pueden ser muy rentables y representan un porcentaje enorme y

creciente de la economia mundial. (pag. 3)

5.2.7.1.  Categorias del Servicio.

Dice (Zeithaml & Bitner, 2002) que las industrias y las compafiias de servicio son aquellas
clasificadas por lo comun dentro del sector servicios, cuyo producto central es un servicio. Los
servicios como productos: Representan una amplia gama de ofertas de productos intangibles que
los clientes valoran y por las que pagan en el mercado. Los productos de servicios son vendidos

por compaiiias de servicios y de otro tipo.
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5.2.7.2.  El servicio al cliente.

(Zeithaml & Bitner, 2002) afirman que el servicio al cliente es aquel proporcionado en apoyo
de los productos centrales de una compafiia; las cuales, por lo comuan, no cobran por éste. Indica,

que la calidad de servicio al cliente es esencial para formar relaciones con el cliente.

5.2.7.3.  El servicio derivado.

En el libro Marketing de Servicios, trae los conceptos de Steve Vargo y Bob Lusch, los
cuales sugieren que el servicio derivado es el valor derivado de los bienes fisicos y que muchas
empresas han invertido en iniciativas de servicio y promovido la calidad del servicio como

formas para diferenciarse y crear ventajas competitivas.

5.2.7.4. Caracteristicas de los servicios.

Los servicios son intangibles, es decir, que no pueden verse, sentirse, degustarse o tocarse;
son heterogéneos, porque no hay dos servicios iguales, ni dos clientes con las mismas

necesidades, expectativas y deseos. Lo que hace dificil la fijacion de precios y satisfaccion del

usuario.

La mayor parte de los servicios son vendidos primero y luego producidos y consumidos de

manera simultanea.
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Caducidad: Los servicios no pueden ser guardados, almacenados, revendidos o devueltos. El
prondstico de la demanda y la planeacion creativa para la utilizacion de la capacidad son areas de
decision importantes y desafiantes. EI hecho de gque los servicios por lo comin no puedan ser
devueltos o revendidos también implica una necesidad de estrategias de recuperacion solidas

cuando las cosas salen mal (Zeithaml & Bitner, 2002).

5.2.7.5.  Estructuras para la fijacion de precios de servicios.

Por lo general se utilizan, las siguientes segun Zeithaml & Bitner (2002):
Basados en costos: En esta la compafiia determina los gastos de materias primas y mano de obra,
suma cantidades o porcentajes de gastos fijos y utilidades y asi llega al precio.

Formula: Precio=costos directos + gastos fijos + margen de utilidad

Basados en la competencia: En este enfoque, la fijacion de precios se concentra en los precios
cobrados por otras empresas de la misma industria 0 mercado. Este enfoque no siempre implica
cobrar una tasa idéntica que los demas cobran, sino mas bien utilizar los precios de los demas

como un punto de referencia del precio de la empresa (pags. 522-553).

De acuerdo a (Zeithaml & Bitner, 2002)este enfoque se utiliza predominantemente en dos
situaciones:
Cuando los servicios son estandar entre los proveedores. Y

En los oligopolios con unos cuantos proveedores de servicios grandes.
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Basados en la demanda: Este enfoque incluye establecer los precios en concordancia con las
percepciones de valor de los clientes: Los precios estan basados en lo que los clientes pagaran
por los servicios proporcionados.

Una de las formas mas apropiadas en que las compaiiias fijan los precios de sus productos es
basar el precio en el valor percibido del servicio al cliente. Pero, se debe entender lo que

significa valor para los clientes.

Segun (Zeithaml & Bitner, 2002) los clientes definen valor en cuatro formas:

Valor es un precio bajo: en esta percepcion el valor es igual al precio bajo

Valor es lo que sea que yo quiera en un producto o servicio: En este se enfatiza en los beneficios
que reciben de un servicio o producto como el componente de valor mas importante. En esta
definicion de valor, el precio es mucho menos importante que la calidad o las caracteristicas que
concuerdan con lo que el consumidor quiere.

Valor es la calidad que obtengo por el precio que pago: en esta el consumidor ve el valor como

una concesion entre el dinero que da y la calidad de servicio que recibe.

Valor es lo que obtengo por lo que doy: Algunos consumidores consideran todos los beneficios
que reciben asi como todos los componentes de sacrificio (dinero, tiempo, esfuerzo) cuando

describen el valor.

5.2.7.6. Calidad del Servicio.

Algunas dimensiones para estudiar la calidad del servicio, segun los autores (Zeithaml &

Bitner, 2002) son:
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Dimension 1: Expectativa del Cliente: “creencias relacionadas con la prestacion del servicio que
funcionan como estandares o puntos de referencias contra los cuales se juzga su desempeio”.
Siendo esta una de las brechas que existen sobre la calidad de servicio. Estos autores, consideran
que toda empresa u organizacion debe orientarse hacia la identificacion y medicion de ésta
dentro de su gestion de servicio, pues ella permite determinar los niveles de satisfaccion de los

clientes. Para tal efecto ofrecen el siguiente modelo graficado en la figura N° 1.

Figura 1. Modelo de las Brechas sobre la calidad en el servicio

Cliente Brecha del

Brecha 4 ‘

Compaiiia
Brecha 1 Brecha 3

Fuente: (Zeithaml & Bitner, 2002)

Dimension 2: Percepcién del Cliente
Los autores (Hoffman k. Douglas y Bateson, 2002) definen la percepcion del cliente como “la

sensacion que experimenta un cliente después de recibir un producto o servicio. Esta percepcion
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se forma cuando éste evalla el paquete de beneficios que le ofrece la empresa, determina la
relacion costo/beneficio y decide si la sensacion es buena”
Los aspectos que influyen sobre la persona que percibe, segun estos autores son:
- Las necesidades y deseos, es decir, la motivacion de la persona la cual le hace percibir
aquello que le proporcionaria satisfaccion.
- Las expectativas; se tiende a percibir lo que se espera, aquello que resulta mas familiar.
- El estilo de cada persona para enfrentarse al ambiente que lo rodea. Algunas personas
perciben mas un conjunto de detalles, no pudiendo recordar por separado algunas
caracteristicas especificas del objeto; otras en cambio reparan en tales detalles.

- Lacultura en la que crecid, la cual entrena en cierto modo de percibir la realidad.

En la teoria del psicoanalisis el autor Sigmud Freud, propone la existencia de una serie de
fuerzas internas que guian el comportamiento humanao, es decir, que el consumidor no siempre se
deja llevar por criterios econdmicos. Estas fuerzas internas son el impulso sexual y el agresivo, y
son conocidas por Eros y Thanatos; sin embargo, a pesar de que rigen la mayoria de las acciones
de los individuos, se manifiestan de manera oculta, puesto que la sociedad reprime su

reconocimiento publico. (joseanezccmk?27, 2007)

“Para conocer los niveles generales de satisfaccion de los clientes para un servicio en particular,
segun Zeithaml y Bitner, la clave esta en concentrar los esfuerzos de la organizacion en
identificar las necesidades de los clientes y determinar la manera en que estas necesidades
afectan la percepcion del valor de un servicio” (Caldera, Pirela Morillo, & Ortega, 2015), como

se grafica en la siguiente figura:
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Figura 2: Percepcion de la calidad y satisfaccion del cliente

Confiabilidad —_— Factores
Responsabilidad situacionales
Seguridad
Empatia
Capacidad de Respuesta
Tangibles —
v
—p Satisfaccion del
Cliente
Calidad del
Producto
y
Factores
Personales
Precio

Fuente: (Zeithaml & Bitner, 2002)

Para esta metodologia, segun los autores (Zeithaml & Bitner, 2002), como se cit6 en (Caldera,
Pirela Morillo, & Ortega, 2015), los servicios poseen caracteristicas especiales, las cuales son
tomadas en consideracidn por los clientes para formarse un juicio respecto a la calidad del

mismo. Estas caracteristicas son integradas en 5 dimensiones generales:

1) Elementos tangibles: representan las caracteristicas fisicas y apariencia del proveedor, es
decir, de las instalaciones, equipos, personal y otros elementos con los que el cliente esta en
contacto al contratar el servicio.

2) Fiabilidad: implica la habilidad que tiene la organizacion para ejecutar el servicio prometido
de forma adecuada y constante.

3) Capacidad de respuesta: representa la disposicion de ayudar a los clientes y proveerlos de un

servicio rapido.
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4) Seguridad (Garantia): son los conocimientos y atencion mostrados por los empleados respecto
al servicio que estan brindando, ademas de la habilidad de los mismos para inspirar confianza y
credibilidad. En ciertos servicios, la seguridad representa el sentimiento de que el cliente esta
protegido en sus actividades y/o en las transacciones que realiza mediante el servicio.

5) Empatia: es el grado de atencidn personalizada que ofrecen las empresas a sus clientes.

El nivel de importancia de cada una de estas dimensiones depende tanto del tipo de servicio que
ofrece la empresa como del valor que cada una implica para el cliente, lo cual se vera reflejado

directamente en los resultados de las encuestas aplicadas a los clientes.

Dimension 3. Satisfaccion del cliente
Kotler (2005) define la satisfaccion del cliente como: el nivel del estado de animo de una
persona que resulta de comparar el rendimiento o resultado, que se percibe de un producto con

sus expectativas"” (pag. 40).

La satisfaccion del cliente esta conformada por tres elementos:

El rendimiento percibido: Se refiere al desempefio (en cuanto a la entrega de valor) que el cliente
considera haber obtenido luego de adquirir un producto o servicio. Es el "resultado™ que el
cliente "percibe™ que obtuvo en el producto o servicio que adquirié. El rendimiento percibido
tiene las siguientes caracteristicas:

e Se determina desde el punto de vista del cliente, no de la empresa.

e Se basa en los resultados que el cliente obtiene con el producto o servicio.
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e Esta basado en las percepciones del cliente, no necesariamente en la realidad.

e Sufre el impacto de las opiniones de otras personas que influyen en el cliente.
Depende del estado de &nimo del cliente y de sus razonamientos. Dada su complejidad, el
"rendimiento percibido™ puede ser determinado luego de una exhaustiva investigacion que

comienzay termina en el "cliente".

Las Expectativas: Las expectativas son las "esperanzas" que los clientes tienen por conseguir
algo. Las expectativas de los clientes se producen por el efecto de una o mas de estas cuatro
situaciones:
e Promesas que hace la misma empresa acerca de los beneficios que brinda el producto o
servicio.
e Experiencias de compras anteriores.
e Opiniones de amistades, familiares, conocidos y lideres de opinion (p.ej.: artistas).

e Promesas que ofrecen los competidores.

Para Kotler (Kotler & Armstrong, 2005, pag. 41), “si las expectativas son demasiado bajas no se
atraeran suficientes clientes; pero si son muy altas, los clientes se sentiran decepcionados luego

de la compra”.

La disminucion en los indices de satisfaccion del cliente no siempre significa una disminucion en
la calidad de los productos o servicios; en muchos casos, es el resultado de un aumento en las
expectativas del cliente situacion que es atribuible a las actividades de mercadotecnia (en

especial, de la publicidad y las ventas personales).



41

Es de vital importancia monitorear "regularmente” las "expectativas™ de los clientes para
determinar lo siguiente: a) Si estan dentro de lo que la empresa puede proporcionarles, b) Si
estan a la par, por debajo 0 encima de las expectativas que genera la competencia, c) Si

coinciden con lo que el cliente promedio espera, para animarse a comprar.

Los niveles de satisfaccion: Luego de realizada la compra o adquisicién de un producto o
servicio, los clientes experimentan uno de éstos tres niveles de satisfaccion:

1) Insatisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del producto no alcanza las
expectativas del cliente.

2) Satisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del producto coincide con las
expectativas del cliente.

3) Complacencia: Se produce cuando el desempefio percibido excede a las expectativas del

cliente.

Dependiendo el nivel de satisfaccion del cliente, se puede conocer el grado de lealtad hacia una
marca o empresa, por ejemplo: Un cliente insatisfecho cambiara de marca o proveedor de forma
inmediata (deslealtad condicionada por la misma empresa). Por su parte, el cliente satisfecho se
mantendra leal; pero, tan solo hasta que encuentre otro proveedor que tenga una oferta mejor
(lealtad condicional). En cambio, el cliente complacido seréa leal a una marca o proveedor porque
siente una afinidad emocional que supera ampliamente a una simple preferencia racional (lealtad

incondicional).
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Los autores Kotler y Armastrong (2005), afirman que: “las empresas inteligentes buscan
encantar a sus clientes mediante prometer solo lo que pueden entregar, y entregar después mas de

lo que prometieron” (pag. 10).

Estrategia del Servicio: (Albrecht & Zemke, 2000, pag. 69)
La estrategia del servicio debe ser un principio de la organizacién y su enfoque esta direccionado

con la descripcion del valor que se quiere ofrecer.

Una estrategia de servicios eficiente "posiciona” su servicio en el mercado, permite que los
subalternos sepan lo que la gerencia quiere de ellos y su importancia en la organizacion,
Proporciona una direccién uniforme para la organizacién, ademas, el servicio para el cliente es el

criterio mas importante para el éxito de la compaifiia.

Los ingredientes de una estrategia de servicio son: Investigacion de mercados, Mision del

negocio y Valores motores de la organizacion.

La estrategia depende del mercado, expectativas y motivaciones de los clientes, competidores, de
la mision comercial, de los principales valores y opinién de las posibilidades. La estrategia del

servicio define el negocio.

Es necesario volver a plantear la estrategia de servicio con el fin de anticiparse a los cambios del

mercado y en respuesta a la crisis cuando se pierde contacto con el mercado.
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El paquete de servicios, como “Es la suma total de los bienes, servicios y experiencias ofrecidos
al cliente” (Albrecht & Zemke, 2000, pag. 86), debe contener las necesidades y expectativas
hacia el cliente. Este define la oferta, Tipos de servicios, Servicios Centrales, Servicios
periféricos (aquellos que el cliente adquiere adicional al complementario en las instalaciones de
una empresa).. Cuando el servicio central cumple, los servicios periféricos refuerzan la decision

del cliente.

5.2.8. EIl consumidor.

“Son todos aquellos individuos y hogares que compran o adquieren bienes y servicios para su

consumo personal” (Kotler & Armstrong, 2005, pag. 192).

Las caracteristicas que afectan el comportamiento del consumidor final son: Culturales
(cultura, subcultura y clase social); Sociales (Grupos de referencia, familia y papeles y
estatus); Personales (Edad y etapa del ciclo de vida, ocupacion, situacion econémica,
estilo de vida, personalidad y concepto propio); y, Psicoldgicos (motivacién, percepcion,

aprendizaje, creencias y actitudes) (Kotler & Armstrong, 2005, pag. 192).

El consumidor no compra un producto o servicio al azar, esta influenciado por factores que lo
llevan a tomar esa eleccién y no otra. ElI consumidor colombiano se volvié un comprador mas
responsable, planea, compara, actla como clan cuando le conviene y mira sus gastos en forma
mas global. Ahora es mas racional en su comportamiento, tiene conciencia de escasez, cambia

sus prioridades, esta mas dispuesto a romper la fidelidad con las marcas habituales, se ha vuelto
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mas exigente en los productos y servicios que demanda. Y en afios recientes ha adquirido la

tendencia a consumir productos saludables.

El consumidor a la hora de tomar la decision de compra, los factores que méas pesan son
durabilidad, y precio. Asi como la confiabilidad y garantia. No basta que la marca sea conocida,
es necesario que sea querida. No basta con estar en la mente del consumidor, hay que estar en su

corazon. (Dinero, 2002)
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5.3. MARCO CONCEPTUAL

Desde todos los &mbitos o sectores se reconoce la importancia que tiene las teméticas
financieras en la sostenibilidad, crecimiento y permanencia en el mercado de las diferentes

empresas u organizaciones que diariamente se crean, transforman o fusionan.

La dinamica del mercado, la apertura econdémica lograda a través de tratados comerciales, el alto
nivel de competitividad y el apoyo al emprendimiento a través de estrategias gubernamentales,
estimulan a la creacion de gran cantidad de empresas. Segun cifras de la Confederacién de
Cémaras de Comercio (Confemamaras), en el 2014 se crearon 301.334, de las cuales, el 76,23%

correspondieron a personas naturales, reflejando un aumento del 9,3% frente al 2013.

“Desde una perspectiva financiera, el valor se dice que es creado cuando una empresa obtiene
ingresos o un retorno sobre el capital que excede los gastos o costo de capital”. “La generacion
de valor en una empresa, asegura la futura disponibilidad de capital de inversion para financiar

operaciones” (Garcia, 2003, pags. 2-28).

Estas debe identificar y potencializar sus inductores de valor que “es aquel aspecto asociado con
la operacion del negocio que por tener relacion causa-efecto con su valor; permite explicar el
porqué de su aumento o disminucién como consecuencia de las decisiones tomadas (Garcia,

2003, pags. 2-28).
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Esa no identificacion o mal manejo de sus inductores de valor es lo que ocasionan que muchas
empresas lleguen al declive de su ciclo de vida en el mercado, inclusive, antes de lo previsto por
muchos gerentes o lideres. “Confecamaras resalté que el afio pasado (2014) se cancelaron 98.205
compaiiias, lo que representé un aumento de 10,4% frente a 2013, cuando el indicador llegé a

88.965 sociedades” (Oliveros, 2015, pag. 1).

Por esto, también, se presenta el auge de las Actividades auxiliares de las actividades de
servicios financieros, y la oportunidad de negocio que se presenta para aquellos asesores

financieros con ganas de emprender negocios de este tipo.
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6. PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

6.1.  Tipo de investigacion.

La investigacion a realizar es Concluyente Descriptiva, con un enfoque cuantitativo para poder

determinar la prefactibilidad del proyecto.

El criterio de segmentacion fue geogréfico y demogréfico. Esta dirigido a las pequefias y

medianas empresas del sector servicios, del area Metropolitana del Valle de Aburré.

Se enfoca en ese tipo de empresas debido a que muchas de ellas no cuentan con una
estructuracion financiera bien definida y fortalecida, como si lo tendria una empresa grande.
Ademas, porque el nivel de excedentes de capital para invertir no es tan atractivo para los
agentes financieros como si lo son los de una gran empresa. Es decir, que este mercado esta

desatendido, lo que genera una oportunidad de negocio.

Para determinar la prefactibilidad, se acudira a fuentes primarias: encuestas a la alta gerencia de
las Pymes de la muestra seleccionada; y consulta en fuentes secundarias: sitios Web de entidades
Gubernamentales, entidades de Servicios Financieros e instituciones que promuevan el

emprendimiento regional, nacional e internacional.
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6.2.  Disefio de la investigacion.

6.2.1. Objetivo General:

Determinar la demanda potencial del servicio de asesoria en servicios financieros entre las

pymes del sector servicios del area metropolitana.

6.2.2. Objetivos Especificos:

= Determinar el grado de conocimiento que tienen las pymes sobre el servicio ofrecido.
= Determinar la intencion de compra del servicio

= Obtener elementos que permitan fijar un precio para el servicio

6.3. Método y pasos de la investigacion

El método de la investigacion es Analitica — Deductivo. La técnica de recoleccion de datos es un
cuestionario en linea, que se elaborara mediante la herramienta Google Surveys y que se enviara

a través de correo electronico a la muestra seleccionada.

Los pasos a seguir:
1. Definicién de los objetivos
2. Recoleccion de datos, mediante la aplicacion de un cuestionario

3. Tabulacion y analisis de los resultados
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4. Formulacion del servicio de acuerdo a los resultados, conclusiones y recomendaciones,

arrojados por la investigacion y apoyados en las variables de las fuentes secundarias.

6.4.  Entrega de difusion y divulgacion del proyecto

La difusion y divulgacion del proyecto se hara a través de medios tecnolégicos. Inicialmente
se desarrollara una pagina web, en la cual se dé a conocer la empresa (vision, mision, servicios,

datos de contacto); ademas, se realizaran anuncios en redes sociales como Facebook y Twitter.

En una segunda fase, se hard mercadeo directo, mediante visita a clientes potenciales (con cita
previa), a fin de darles a conocer los servicios de la Financiera; se hara envio del portafolio de
servicios via correo electronico y entrega fisica de éste, a la direccion comercial de las

diferentes empresas pertenecientes al nicho de mercado que atendera la empresa.

6.5.  Usuarios potenciales y sectores beneficiados

El proyecto a desarrollar pertenece al sector Servicios. ElI nicho de mercado son las
Pequefias y Medianas Empresas (personas naturales y juridicas), del Area metropolitana de la

ciudad de Medellin, Colombia; que se enmarcan en la siguiente clasificacion CIIU:



Tabla 1 Nicho de mercado segun CIIU

Divisién

77

Grupo Clase Descripcion

Actividades de alquiler y arrendamiento

773

7730

Alquiler y arrendamiento de otros tipos de maquinaria,
equipo y bienes tangibles n.c.p.

81

Actividades de servicios a edificios y paisajismo
(Jardines, zonas verdes)

812

Actividades de limpieza

8121

Limpieza general interior de edificios

8129

Otras actividades de limpieza de edificios e instalaciones
industriales

82

Actividades administrativas y de apoyo de oficina y otras
actividades de apoyo a las empresas

821

Actividades administrativas y de apoyo de oficina

8211

Actividades combinadas de servicios administrativos de
oficina

823

8230

Organizacién de convenciones y eventos comerciales

829

Actividades de servicios de apoyo a las empresas n.c.p.

8291

Actividades de agencias de cobranza y oficinas de
calificacion crediticia

8299

Otras actividades de servicio de apoyo a las empresas n.c.p.

SECCION
S

OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS

95

Mantenimiento y reparacion de computadores, efectos
personales y enseres domésticos

9511

Mantenimiento y reparacion de computadores y de equipo
periférico

96

Otras actividades de servicios personales

9601

Lavado y limpieza, incluso la limpieza en seco, de productos
textiles y de piel

9603

Pompas funebres y actividades relacionadas

9609

Otras actividades de servicios personales n.c.p.

Fuente: (DANE, 2014)
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6.6. Instrumento

Encuesta de Evaluaciéon de Necesidades de Asesoria Financiera

Tipo de empresa

Seleccione una de las siguientes opciones

" Privada
" Publica
" Mixta

Tipo de sociedad

Seleccione una de las siguientes opciones

- SA.
~
" Otros:

-
- S.AS.

T Ltda.

Tiempo de funcionamiento de su empresa

Seleccione una de las siguientes opciones
" Delmesa—1afio

" Entre 1 -2 afios

" Entre 2 - 4 afos

" Mas de 4 afios

¢ Qué Estados Financieros Genera Su empresa?

Seleccione una o varias opciones, seglin sea su caso.
[ Balance General

Estado de Pérdidas y Ganancias

Flujo de caja

Estado de cambios en la situacion financiera

Otros:

Si su empresa genera Estados Financieros, ¢Con qué frecuencia lo hace?

11 17

Seleccione una de las siguientes opciones
" Mensual
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o 1 Semestral
o 1 Anual
o 1 Otros:

¢ Su empresa realiza algun tipo de analisis a los Estados Financieros de su negocio?

Seleccione una o varias opciones, segln sea su caso
o I Anadlisis de Indicadores
Analisis del EVA - Valor Econdmico Agregado
Diagnostico Financiero
Proyecciones financieras

Otros:

¢Considera necesario algun servicio adicional de asesoria financiera para su

a1 17

empresa?
o 7 Si
o 1 No

¢Cuénto estarian dispuestos a pagar para adquirir servicios especializados de
asesoria financiera para su empresa, por un paquete de 40 horas?

Seleccione una de las siguientes opciones. Recuerde que SMMLV (Salario Minimo
Mensual Legal Vigente)

o { Entre 1 SMMLV -5 SMMLV
o ( Entre5SMMLV - 10 SMMLV
o {° Masde1l0 SMMLV

6.6.1. Muestra para la aplicacion del instrumento.

La muestra a la cual se le aplicara el instrumento de investigacion (encuesta), son aquellas
Pymes con activos entre $322.175.001 y $19.330.500.000, con Actividad econdmica -

Clasificacion Cl1U, segun como se describio en el capitulo de usuarios potenciales.

95 empresas se enmarcan en esta clasificacion; y se les envid el instrumento para la recoleccion

y analisis de informacion, con un porcentaje de respuesta del 84% (80 respuestas).
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7. FORMULACION DEL PROYECTO

7.1. ESTUDIO DE MERCADO

7.1.1. Analisis del entorno.

7.1.1.1.  Composicion del Sector

En Colombia el sector empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas y grandes
empresas. Esta clasificacidn esta reglamentada por la Ley 590 de 2000 y sus modificaciones, Ley
905 de 2004, conocida como Ley MiPYMES, la cual define a esta clase de empresas como toda
unidad de 16 explotacidén econdémica, realizada por persona natural o juridica, en actividades
empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana (Ley
MiPYME 2004,2004). Bancoldex S.Al especifica que segun el tamafio, el término PYME hace
referencia al grupo de empresas pequefias y medianas con activos totales superiores a 500

SMMLYV Yy hasta 30.000 SMMLYV (Betancur Cruz, Botero Giraldo, & Castillo Giraldo, 2013).

Medellin es una ciudad con una estructura empresarial compuesta en un 89% por micro
empresas, un 10% por pequefias y medianas empresas y tan sélo un 1% por grandes empresas
(Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2014)

Segun el DANE (2014), el sector de Actividades financieras y de seguros esta compuesto por:
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Tabla 2. Actividades Financieras y de seguros

Division Grupo \ Clase \ Descripcion
SECCION K \ ACTIVIDADES FINANCIERAS Y DE SEGUROS
64 Activ.idades de servicios financieros, excepto las de seguros y de
pensiones
641 Intermediacion monetaria
6411 Banco Central
6412 Bancos comerciales
642 Otros tipos de intermediacién monetaria
6421 Actividades de las corporaciones financieras
6422 Actividades de las compaiiias de financiamiento
6423 Banca de segundo piso
6424 Actividades de las cooperativas financieras
643 Fideicomisos, fondos (incluye fondos de cesantias) y entidades
financieras similares
6431 Fideicomisos, fondos y entidades financieras similares
6432 Fondos de cesantias
649 Otras. actividades de servicio financiero, excepto las de seguros y
pensiones
6491 Leasing financiero (arrendamiento financiero)
6492 Actividades financieras de fondos de empleados y otras formas
asociativas del sector solidario
6493 Actividades de compra de cartera o factoring
6494 Otras actividades de distribucién de fondos
6495 Instituciones especiales oficiales
6499 Otras. actividades de servicio financiero, excepto las de seguros y
pensiones n.c.p.
65 Seguros (incluso el reaseguro), seguros sociales y fondos de
pensiones, excepto la seguridad social
651 Seguros y capitalizacién
6511 Seguros generales
6512 Seguros de vida
6513 Reaseguros
6514 Capitalizacion
652 Servicios de seguros sociales de salud y riesgos profesionales
6521 Servicios de seguros sociales de salud
6522 Servicios de seguros sociales de riesgos profesionales
653 Servicios de seguros sociales de pensiones
6531 Régimen de prima media con prestacién definida (RPM)
6532 Régimen de ahorro individual (RAI)
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66 Actividades auxiliares de las actividades de servicios financieros
661 Actividades auxiliares de las actividades de servicios financieros,
excepto las de seguros y pensiones
6611 Administracién de mercados financieros
6612 Corretaje de valores y de contratos de productos basicos
6613 Otras actividades relacionadas con el mercado de valores
6614 Actividades de las casas de cambio
6615 Actividades de los profesionales de compra y venta de divisas
6619 Otras actividades auxiliares de las actividades de servicios financieros
n.c.p.
662 Activ.idades de servicios auxiliares de los servicios de seguros y
pensiones
6621 Actividades de agentes y corredores de seguros
6629 Evaluacion de riesgos y daios, y otras actividades de servicios
auxiliares
663 6630 Actividades de administracion de fondos

Fuente: (DANE, 2014)

7.1.1.2. Entorno Econdémico Global.

Segun proyecciones de expertos del Banco de Inversion Goldman Sachs “La recuperacion

registrada en el mundo desarrollado durante 2014 se mantendré en el 20157, “se mantendra a la

baja las cotizaciones de las materias primas, el dolar seguira reinando y las tasas de interés

volveran a subir”. Ademas, el dolar estara fuerte y la inflacién estaré en niveles bajos,

especialmente en la Zona Euro. Vaticinan “una época de activos con rentabilidades bajas en

términos absolutos”, sin embargo, “la renta variable seguira ofreciendo el mayor retorno,

especialmente en los paises emergentes”.
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7.1.1.3. Entorno Econdmico Nacional.

Para el 2015 y afios subsiguientes, se pronostica que “Colombia seguira siendo interesante para
inversionistas extranjeros, porque es un pais de 47 millones de habitantes, su clase media viene
creciendo, més de la mitad de la poblacidn es menor de 50 afios, con un alto potencial de
consumo, y porque se trata de un pais de ciudades intermedias con un gran espacio para el

crecimiento” (Dinero, 2014).

7.1.2. Anélisis de la industria.

Este proyecto buscar determinar la prefactibilidad para la creacion de una firma de asesoria
en servicios financieros, orientada a la pequefia y mediana empresa del sector servicios, que

opere en el area metropolitana de Medellin, a partir del 2016.

Las empresas de asesoria financiera, segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
(cédigo CIIU, revision 4 DANE) Adaptada para Colombia, pertenecen a la Seccion K, Division

66 - Actividades auxiliares de las actividades de servicios financieros, Grupo 661 y Clase 6619.

La Division 66 Actividades Auxiliares de las Actividades de Servicios Financieros, comprende
la prestacion de servicios que sin constituir en si mismos servicios financieros estan
estrechamente vinculados a las actividades de servicios financieros. Las actividades de esta
division se subdividen atendiendo principalmente al tipo de transacciones financieras para las

que se prestan servicios auxiliares (DANE, 2014) .
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Para el caso de este proyecto, es la clasificacion 6619 Otras actividades auxiliares de las

actividades de servicios financieros n.c.p.

Esta clase incluye:

Todas las actividades auxiliares de las actividades de servicio financiero no clasificadas en otra
parte, incluso las actividades de tramitacion y liquidacion de transacciones financieras, incluidas
las transacciones con tarjetas de crédito, asesoramiento financiero en inversiones, actividades de
asesores y corredores hipotecarios, mesas de dinero, evaluadores de riesgo financiero, entre

otros.

7.1.3. Comportamiento Econdmico:

La industria de este tipo de empresas ha venido creciendo paulatinamente, segin informacion de

los Boletines de Prensa del Banco de la Republica de Colombia.

En el 2013 el valor agregado de los servicios de intermediacion financiera, de seguros y servicios
conexos aumento en 5,8%, con relacion al primer trimestre del afio 2012. Esta variacion fue
resultado de incrementos en la produccion de los servicios de intermediacion financiera medidos
indirectamente - SIFMI en 8,7%, de los servicios auxiliares de intermediacion financiera en 6,3%
y de los servicios de seguros en 2,6%, asi como, por la disminucién en la produccion de las
comisiones y otros servicios de administracion financiera en 1,0% (Banco de la Republica, 2013,

20 de junio).



58

En el 2014, el valor agregado de los servicios de intermediacion financiera, de seguros y
servicios conexos aumento en 7,9%, con relacion al segundo trimestre de 2013. Esta variacion se
debid al crecimiento de la produccion de intermediacion financiera medidos indirectamente en
10,3%; 5,9% seguros generales, de vida y reaseguros; 8,9% servicios de seguros sociales de

pensiones, salud y riesgos profesionales.

Por su parte, el valor agregado de los servicios de intermediacion financiera, de seguros y
servicios conexos presentd un crecimiento de 1,3% con respecto al trimestre inmediatamente
anterior, explicado por el aumento en la produccion de seguros generales de 7,4%, 4,5% en
servicios auxiliares de intermediacion financiera, seguido por los servicios de seguros sociales
que presentd una variacion de 1,8% y los servicios de intermediacion financiera medidos
indirectamente -SIFMI- en 1,4%; las comisiones y otros servicios de intermediacion financiera

de 0,1%.

En el Comportamiento semestral. El valor agregado del sector para el primer semestre del afio
2014 presentd una variacion de 6,1% comparado con igual periodo del afio 2013. Este resultado
se explica por aumento de los servicios de intermediacion financiera, seguros y servicios conexos

8,4%; 8,0% en servicios a las empresas y 3,0% en servicios inmobiliarios y alquiler de vivienda.

El incremento de servicios de intermediacién financiera, seguros y servicios conexos de 8,4%, es
resultado del comportamiento de la produccion de los servicios de intermediacién financiera

medidos indirectamente — SIFMI 11,0%; 8,9% servicios de seguros sociales; 6,0% seguros
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generales; 4,6% de servicios de comisiones y otros servicios de intermediacion financiera;
servicios auxiliares de intermediacion financiera en 1,5%. (Banco de la Republica, 2014, 16 de

septiembre)

Conclusion General: De acuerdo a los estimados econdmicos y la proyeccion del sector es
viable la realizacion del proyecto. Debido a que la tendencia general del mercado de servicios es
de crecimiento, de acuerdo a las cifras publicadas por el Banco de la Republica de Colombia,
donde se muestra una dinamica positiva en en los afios anteriores con perspectivas optimistas

para los préximos afios.



7.2. ESTUDIO DE MERCADEO

Los resultados cuantitativos y cualitativos de las encuestas realizadas, segun modelo el modelo
de encuesta descrito en el Planteamiento Metodologico del proyecto, se presentan a

continuacion:

7.2.1. Resultados, Gréficosy Hallazgos.

Gréfico 1. Tipo de empresa y sociedad

M Privada Ltda.
H Privada ONG
i Privada S.A.

M Privada S.A.S.
M Pdblica S.A.S.

Fuente: Elaboracion propia (2015)

El 83% de las empresas que respondieron la encuesta corresponden al sector privado y el 17%

publico. En estas prima el tipo de sociedad S.A.S.

60



61

Gréfico 2. Afos de Experiencia & Estados Financieros

Balance General, Estado de
Pérdidas y Ganancias, Flujo de i 17%
caja, Preupuesto
Balance General, Estado de
Pérdidas y Ganancias, Flujo de
. . 17%
caja, Estado de cambio en la

situacion financiera

Mas de 4 afios

Balance General, Estado de

Pérdidas y Ganancias, Flujo de - 50%
caja

Balance General, Estado de 6%
Pérdidas y Ganancias °

Entre2-4
afnos

Fuente: Elaboracion propia (2015)

La encuesta muestra que el 100% de las empresas encuestadas elaboran dos Estados
Financieros de Propdsito general, que son El Balance General y El Estado de Resultados y que

aquellas que superan los 4 afios de permanencia en el mercado generan también el Flujo de Caja.
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Gréfico 3. Frecuencia de Generacion de Estados Financieros

M Privada Anual
M Privada Bimensual
i Privada Semestral

M Publica Mensual

Fuente: Elaboracion Propia (2015)

El 84% de las empresas encuestadas generan sus estados financieros con una frecuencia inferior

a un afo; de las empresas publicas encuestadas el 100% lo hacen mensualmente.



Gréfico 4. Andlisis Financiero

Fuente: Elaboracion Propia (2015)

M Andlisis de Indicadores

H Analisis de Indicadores,
Anadlisis del EVA - Valor
Econdmico Agregado,
Diagndstico Financiero,
Proyecciones financieras

i Andlisis de Indicadores,
Diagndstico Financiero,
Proyecciones financieras

H Analisis de Indicadores,
Proyecciones financieras

H Analisis del EVA - Valor
Econdmico Agregado

M Proyecciones financieras
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El 50% de las empresas encuestadas realizan el analisis financiero de su negocio solo utilizando

una herramienta de andlisis financiero.
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Grafico 5. Interés por el servicio ofertado

M Privada No

M Privada Si

i Publica No

Fuente: Elaboracion Propia (2015)

La gréfica nos confirma que las empresas privadas, en mayor grado que las publicas, se interesan

por la adquisicion de servicios que las proyecten hacia un direccionamiento estratégico.

Graéfico 6. Disposicidn a pagar por el servicio ofertado

M Privada Entre 1
SMMLV = 5 SMMLV

H Privada (en blanco)

i Publica (en blanco)

Fuente: Elaboracion Propia (2015)
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De los encuestados, que estan interesados en adquirir los servicios de Asesoria Financiera,

ninguno estaria dispuesto a pagar mas de 5SMMLV, es decir, mas de $3.221.750.

Gréfico 7. Interés por el servicio ofertado & tipo de empresa

M Privada Entre 1
SMMLV -5 SMMLV
Entre 2 — 4 afios

M Privada Entre 1
SMMLV -5 SMMLV
Mas de 4 afios

i Privada (en blanco)
Mas de 4 afios

Fuente. Elaboracion propia (2015)

De la muestra seleccionada, solo las empresas privadas estarian dispuestas a adquirir y pagar por

el servicio de Asesoria Financiera.

OBSERVACION: Es de aclarar, que no se incluy6 ninguna pregunta sobre el tipo de servicios
que las empresas demandarian. La divulgacion de los servicios ofrecidos, se hara a los clientes
potenciales, cuando se dé a conocer la empresa como tal, mediante el envio del portafolio,

contacto directo y divulgacion en la pagina web y redes sociales
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7.2.2. Conclusion General de la Investigacion.

Los resultados obtenidos, muestran que el mercado objetivo del proyecto estéa constituido por
empresas del sector privado, que estén en un rango entre 2 y mas de 4 afios de funcionamiento,
bajo el supuesto que aquellas que estdn empezando se enfocan mas en el posicionamiento de sus
productos en el corto plazo, con miras a lograr la captacion de clientes, mas que en la proyeccion

estratégica.

Igualmente, la investigacion nos indica que el servicio a ofrecer no puede superar los 5 SMMLYV,
porgue no habria clientes dispuestos a pagar mas de este valor, por un paquete de 40 horas de

asesoria (una semana aprox.).

Finalmente, se concluye que se debe realizar una nueva segmentacion del mercado de acuerdo a
los hallazgos que arroja esta primera investigacion, con miras a tener un mayor numero de

clientes potenciales a los cuales presentar el portafolio de servicios.

7.2.3. Definicién del servicio.

Los servicios a ofrecer por FINANCIERA YEIRLEN S.AS., son asesorias en servicios

financieros, orientados a la pequefia y mediana empresa del sector servicios.

Este servicio tiene varios competidores por sustitucién, dado que en el mercado existen otras
ofertas de servicios similares, ofrecidos tanto por entidades privadas como gubernamentales con

programas y proyectos dirigidos a fortalecer las empresas de la region y las cuales pueden
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reemplazar el ofertado por este proyecto; Ademas, es de comportamiento elastico, porque

cuando aumenta el precio de éste, aumenta la cantidad demandada de los otros.

El portafolio esta compuesto por:

e Diagndstico Financiero Empresarial y Valoracion de la Empresa.

Con los cuales, se realice analisis de los estados financieros empresariales, teniendo en cuenta las
directrices del direccionamiento estratégico de la empresa, donde se verifique la situacion actual
del negocio, su generacion o destruccion de valor y con base en los resultados, se disefia las

estrategias que se abordaran en el futuro.

e Asesoria para formulacién y estructuracion de la Unidad Estratégica Financiera de la
empresa.
En este servicio se brindara acompafiamiento a las Pymes, en la formulacion de los procesos,
procedimientos y diagrama de flujo, que le permita a las Pymes contar con areas como tesoreria,
cartera, contabilidad, planeacion, proyecciones financieras, costos y presupuestos, inventarios,
activos fijos y compras y logistica, que identifiquen los puntos estratégicos para la maximizacion
del valor de la empresa, por medio de sus productos y servicios, que den un manejo adecuado a
los recursos, en busca de la sostenibilidad financiera, planificacion y generacion de fondos para

el cumplimiento de sus obligaciones, la productividad y asi lograr el objetivo basico financiero.
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Ademas, Asesorias con miras a lograr una orientacion y pensamiento estratégico, con servicios
como:

e Asesoria en la Planeacion Estratégica Financiera.

e Asesoria para la Estructuracion del portafolio de Inversion y Financiacion

e Charlas empresariales en presupuestacién Empresarial y Planeacion estratégica frente al

ambito competitivo empresarial, entre otras.

La modalidad de contratacion con la cual se ofreceran los servicios es como outsourcing 0 como
asesoria por horas, de acuerdo al requerimiento del cliente; con énfasis en el servicio,
proporcionando calidez, amabilidad, eficiencia, agilidad, para que éste se sienta cercano al
asesor, ensefiando al cliente estrategias, que redunde en procesos internos mas eficaces y

eficientes, basados en la aplicacion de herramientas de manejo financiero.

7.2.3.1.  Fijacion de Precios

La tarifa basica para el calculo del costo por cualquiera de los servicios del portafolio ofrecido
por la FINANCIERA YEIRLEN es $60.000 hora asesor, la cual es el resultado de la encuesta
aplicada al nicho de mercado seleccionado y al andlisis de las tarifas del medio. Esta tarifa se
multiplicaria por el nimero de horas invertidas o requeridas para llevar a cabo el servicio
contratado por el cliente, dependiendo de la complejidad de la informacién financiera y

caracteristicas particulares de la empresa contratante.
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Se ofrecera un descuento del 5% sobre el valor de la tarifa base, para los proveedores que
contraten mas de 40 horas de asesoria, en cualquiera de los servicios ofrecidos, es decir, el precio

de la hora de asesoria sera $57.000.

Se suscribira con los clientes un contrato de prestacion de servicios donde quedaran
especificados elementos tales como los precios de la hora de la asesoria dependiendo de la

cantidad de servicio demandado, y la periodicidad de la facturacion.

7.2.3.2.  Distribucion
Se contara con el grupo de profesionales de tiempo completo para atender los requerimientos.

7.2.3.3. Publicidad y Promocion

Inicialmente se desarrollara una pagina web, en la cual se dé a conocer la ~ empresa (vision,
mision, servicios, datos de contacto...); ademas, se realizaran anuncios en redes sociales como

Facebook y Twitter.

Se hara mercadeo directo, mediante visita a clientes potenciales (con cita previa), a fin de darles
a conocer los servicios que la FINANCIERA YEIRLEN S.A.S. ofrece, se hara envio del
portafolio de servicios via correo electrénico y entrega fisica de éste, a la direccion comercial de

las diferentes empresas pertenecientes al nicho de mercado que atendera la empresa.
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7.2.3.4.  Impactos — Sistema de Informacion.

La forma de manejar las empresas ha ido evolucionando en los ultimos afios, y ain mucho

maés, luego de la apertura econémica.

Muchas empresas se han visto avocadas a cambiar hacia un pensamiento estratégico que les

permita hacer frente a los nuevos competidores.

Antes no se aplicaban estrategias para diagnosticar la empresa, ni buscar la mayor rentabilidad o

la permanencia en el mercado, simplemente porque la competencia no tenia los niveles de ahora.

Aungue muchas todavia funcionan como en épocas remotas, ya la conciencia hacia el
pensamiento y planeacion estratégica se ha ido arraigando en los gerentes, lo que ya es el primer

paso para el cambio.

Este proyecto busca ser una opcion para aquellas empresas que van a dar ese primer paso hacia

el logro del objetivo basico financiero.

El sector beneficiado seria el terciario o de servicios, porgue a este sector pertenecen las
empresas del nicho de mercado al cual se direcciona el proyecto; vy si se logra los resultados
esperados, toda la economia se impacta de forma positiva, porque se estaria estimulando un
pensamiento estratégico y aportando al desempefio positivo de los indicadores microeconémicos

que a largo plazo redundan en beneficios para las variables macroeconémicas del pais.
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7.2.3.5. Riesgos del proyecto

Con el desarrollo de este proyecto se disminuye el riesgo de pérdida econdmica del sponsor
del proyecto, se aumentan las probabilidades de permanencia en el mercado, basandose en que
hubo planeacion y asi mismo se da la posibilidad de suplir una necesidad manifiesta entre las

Pymes del sector servicios, en cuanto a las falencias que éstas presentan en temas financieros.

7.2.3.6. Competencia

El tipo de mercado en el cual se enmarcan las firmas en asesoria financiera es Oligopolio,

porque hay gran nimero de firmas que ofrecen servicios similares.

Los oferentes son entidades gubernamentales y privadas, algunas de ellas como: La Camara de
Comercio, Entidades Bancarias, Créame, entre otras. En el directorio de empresas, que se

encuentra en la direccion web: http://www.informacion-empresas.co/6719 ACTIVIDADES-

AUXILIARES-INTERMEDIACION-FINANCIERA-NCP.html, aparecen 1.255 empresas, de

esas 103 son del Departamento de Antioquia.

En la Camara de Comercio aparecen inscritas 15 empresas con activos entre $322.175.001 y
$19.330.500.000, entre ellas, Inversiones Quinzanas S.A.S., Mesa Londofio S.A., Padua Alfa

S.A.S., entre otras.


http://www.informacion-empresas.co/6719_ACTIVIDADES-AUXILIARES-INTERMEDIACION-FINANCIERA-NCP.html
http://www.informacion-empresas.co/6719_ACTIVIDADES-AUXILIARES-INTERMEDIACION-FINANCIERA-NCP.html
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Otros competidores son: Capitalia Colombia SAS, Dimar Consultores Ltda, Mega Consultores

Financieros E U, Consulting Credit SAS, Capitalizamos Ideas y Proyectos SA.

La mayoria de las empresas que ofrecen servicios de este tipo, hacen parte de conclomerados
economicos, con amplia trayectoria en el Mercado de Valores, lo que las hace mas apetecidas en
el momento de buscar asesorias financieras. Estas empresas tienen contactos en las diferentes
ramas en las que se mueve el sistema financiero, lo que hace mas efectivas y acertadas en sus
proyecciones. Ademas, ocasiona que a los pequefios competidores les sea mas dificil permanecer

y ganar participacion en el Mercado.

Hay muchas empresas exitosas, fuera de las tan conocidas instituciones financieras, como son
Capitalia, que ofrece dentro de su portafolio de servicios como Estructuracion de transacciones
para el acceso a capital, compra y venta de compafiias, vehiculos de inversion, angeles

inversionistas, outsourcing financiero, entre otros.

Otro caso es el de la Camara de Comercio, la cual ademas de los servicios registrales (Registro
Mercantil, Registro de Proponentes, Registro ESAL y Servicio Nacional de Turismo), ofrece
servicios empresariales como Formacién a la medida, gestion de recursos y acceso a capital,

proyectos empresariales, entre otros.

Este es un sector altamente competitivo y especializado, en el cual es dificil permanecer.


http://www.informacion-empresas.co/Empresa_CAPITALIA-COLOMBIA-SAS.html
http://www.informacion-empresas.co/Empresa_DIMAR-CONSULTORES-LTDA.html
http://www.informacion-empresas.co/Empresa_MEGA-CONSULTORES-FINANCIEROS-EU.html
http://www.informacion-empresas.co/Empresa_MEGA-CONSULTORES-FINANCIEROS-EU.html
http://www.informacion-empresas.co/Empresa_CONSULTING-CREDIT-SAS.html
http://www.informacion-empresas.co/Empresa_CAPITALIZAMOS-IDEAS-PROYECTOS-SA.html
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7.2.3.7.  Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas de FINANCIERA YEIRLEN S.A.S. se disefio teniendo en cuenta tres
variables: la capacidad del mercado es decir, la capacidad de los clientes de demandar todas las
horas que tiene la empresa para brindar asesoria, de acuerdo a los profesionales con los que
cuenta; los competidores,  que segun datos de la Camara de Comercio de Medellin, son 15

competidores, con activos entre 21.53950.868 y 16.248.188.402; y la capacidad de produccion.

Para las proyecciones del presupuesto de ventas del primer afio se tuvieron en cuenta las

limitaciones de acceso al mercado y comercializacion de los servicios.

Para el calculo de la capacidad instalada, se tom6 como unidad de medida las horas de
dedicacion del personal del proyecto (46 horas semanales x 40 semanas X 2 asesores), para un

total de 3.680 horas afio aproximadamente.

El valor por hora de asesoria sera de $60.000. Se ofrecera un descuento del 5% sobre el valor de
la tarifa base, para los proveedores que contraten mas de 40 horas de asesoria, en cualquiera de

los servicios ofrecidos, es decir que la hora de asesoria quedaria en $57.000.

Teniendo en cuenta que la empresa es nueva en el mercado y debe posicionarse y darse a
conocer, se estima que en los primeros meses del primer afio, los ingresos seran $0 y que
paulatinamente ira creciendo la demanda del servicio, habiendo tiempos muertos como el mes de

enero y meses en los que la demanda sera muy inferior, como en abril por semana santa.
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Ademas, se tomo en consideracion que actualmente existen competidores directos e indirectos,
que pueden afectar las ventas, debido a la experiencia que tienen y las estrategias de mercadeo
que implementen. Algunos competidores identificados y que estan inscritos en la Camara de
Comercio de Medellin son: EC Inversiones Echavarria y CIA. S.C.A., FGI Garantias
Inmobiliarias S.A., Garantias Comunitarias Grupo S.A, Inversiones oportunas S.A.S,
Inversiones Quinzanas S.A.S., Mesa Londofio S.A., Montoya Vélez Gilberto, Padua Alfa S.A.S.,
Padua Beta S.A.S, Padua Omega S.A.S, Promotora de Proyectos y negocios S.A., R. Uribe L.
Sociedad por acciones simplificada, Su enlace vital S.A.S., Suomi Inversiones & CIA S.A.S. "en

liquidacién" y Viviendas y proyectos asociados S.A.

Para la proyeccidn del presupuesto se asume que el 50% de las ventas son con tarifa base
$60.000 y el otro 50% con la tarifa especial $57.000; con lo cual, se proyectan las ventas con

tarifa promedio de $58.500.

El presupuesto inicial proyectado es de $139.932.000 (2.392 horas a $58.500). El crecimiento en

las ventas se haré con base en las proyecciones del PIB.



Tabla 3 Presupuesto de Ventas

ARO gég:\iém HORAS/ASE | PRESUPUESTO
0 SORIA/ANO | ANUAL
(0) 2015
$
(1)2016 |$ 58.500 2.392 139.932.000,00
$
(2)2017 |$ 61.039 2.760 168.467.364,00
$
(3)2018 |$ 63.767 3.128 199.464.235,86
$
(4)2019 |$ 66.446 3.496 232.293.702,44

Fuente: Elaboracion Propia
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7.3. ESTUDIO TECNICO

7.3.1. Instalaciones.

Localizacion y distribucion de la sede.

La empresa se localizara en el departamento de Antioquia, municipio de Medellin, sector de

Belén, por la proyeccion que este sector ha tenido en el ultimo afio.

La oficina serd en un primer piso, de aproximadamente 54 mts2, y su distribucion y sefializacion
cumpliré con las normas de circulacion y evacuacion. Ademas con parqueaderos (5 puestos). Se

contara con dos oficinas, una sala de reuniones, un bafio con cuarto de aseo y sala de espera.

Figura 3. Distribucion de la sede

e 1 e 1 a2 8
T i —— ! —
. =
Salon de Reuniones Oficina
{ Oficina i Sala de espera
N o
S -
a i | ) I
Bafos
‘ ‘
‘ - - -

P
-

Fuente: Elaboracion Propia (2015)



Tabla 4 Detalle de necesidades

Valor Valor
ITEMS Cantida |\, iioriosin| tva | YNiario | oy
d IVA
IVA . ]
incluido
Computador 2 $50.000 $8.000 |$58.000 $116.000
Impresora
Multifuncional  con
fotocopiadora 1 $184.000 $29.440 |$213.440 $213.440
mediana
Licencia Office $103.10
Estandar 2 $644.400 4 $747.504 $1.495.008
Antivirus 2 $25.189 $4.030 |[%$29.219 $58.438
Usuario de Red 2 $71.691 $11.471 |$83.162 $166.324
Internet 2 $50.000 $8.000 |$58.000 $116.000
Licencia SAP ERP 1 |$3.487.680 3558'02 $4.045.709 | $4.045.709
Greca tintos 1 $525.000 $84.000 |$609.000 $609.000
Horno Microondas 1 $163.750 $26.200 |[$189.950 $189.950
Silla Operativa 2 $247.500 $39.600 |$287.100 $574.200
Tandem 2 puestos 1 $312.000 $49.920 |$361.920 |$361.920
Teléfonos sencillos 2 $32.000 $5.120 |$37.120 $74.240
Sistema de Seguridad 1 $500.000 3160'00 $660.000 $660.000
Sefalizacion 1 $500.000 $80.000 |$580.000 $580.000
Superficie de trabajo 2 |$1.990.000 3318'40 $2.308.400 |$4.616.800
Dispensador de Agua 1 $426.800 $68.288 |$495.088 | $495.088
Dispensador de papel
higiénico 1 $8.024 $1.284 |$9.308 $9.308
P'SPensador de jabon| 4 145 000 $320  [$2.320  |$2.320
iquido
Dispensador de toallas
qe mano 1 $11.552 $1.848 |$13.400 $13.400
;Jst;:)es de Oficina y| 3 4750000 |$80.000 |$330.000 |$330.000
Computador 2 $50.000 $8.000 |$58.000 $116.000

Fuente: Elaboracion Propia (2015)

$14.727.145
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Para la prestacion del servicio se requieren los items antes mencionados. Los equipos de
cémputo y comunicacion (computador e impresora) se van a adquirir a traves de la modalidad de
Leasing. La empresa de leasing debe garantizar el mantenimiento y renovacion tecnoldgica cada

dos afios.

La depreciacion de los equipos y amortizacion se hara por linea recta a dos afios. Con la

renovacion tecnoldgica se reactiva nuevamente la depreciacién por el mismo valor inicial.

La inversion inicial en equipos y dotacion se financiara un 30% con recursos propios y un 70% a
través de una entidad financiera. Esta dotacion fue presupuestada teniendo en cuenta la cantidad
de personal de planta de la FINANCIERA YEIRLEN: Un Gerente de Proyecto (Profesional en
Finanzas) y un Contador (con especializacion en Finanzas). Ademas, se contara con personal de

aseo y mensajeria por horas en modalidad de Outsourcing.

El Software que respaldara toda la operacion de la Financiera es SAP, inicialmente con los

maodulos de FI-Contabilidad, CO-Costos y TR- Tesoreria.

7.3.2. Capacidad Instalada para la prestacién del servicio.

El servicio sera cobrado por horas / asesor.
El horario Laboral del personal es de lunes a sabado de 7:00a.m. — 12:00m. y 1:00p.m. -5:00p.m.

(8 horas laborales y 1 hora de almuerzo). Periodo Fiscal de 360 dias.



El resultado son 192 horas/mes/laborables; de estas, 8 se dedicaran para el funcionamiento
administrativo y 184 para la prestacion del servicio de asesoria. Para un total de 368 horas

mensuales minimas disponibles para brindar asesorias (2 asesores).

7.3.3. Procesos de prestacion del servicio.

e Diagnostico Financiero Empresarial y Valoracion de la Empresa

e Asesoria para formulacién y estructuracion de la Unidad Estratégica Financiera de la
empresa.

e Asesoria en la Planeacion Estratégica Financiera.

e Asesoria para la Estructuracion del portafolio de Inversién y Financiacién

e Charlas empresariales en presupuestacion Empresarial y Planeacion estratégica frente al

ambito competitivo empresarial, entre otras.
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Figura 4. Mapa de Procesos

PROCESO CORPORATIVO

PROCESOS ESTRATEGICOS
Gcstionar_ la Gestion Gcsx»on d.e
Estrategia X Comunicaciones internas
Corporativa Juridica y externas
PROCESOS PRIMARIOS Prestacion de

Clientes

Clientes

PROCESOS DE APOYO
Gt e o oo

Control y seguimiento Organizacional

Fuente: Elaboracion Propia (2015)
En esta gréafica se muestra los procesos primarios que seran la fuente de generacion de valor

y ventaja competitiva de nuestra empresa. Los procesos de apoyo en los cuales se soportaria la

prestacion de los servicios y los procesos estratégicos para el logro de las metas, objetivos y

directrices corporativas.



7.3.4. Descripcion del Procedimiento.

Tabla 5 Detalle del Procedimiento

RESPON
ACTIVIDA - < APLICATI
ID - DESCRIPCION (COMO) SABLE
D (QUE) - VO/MEDIO
(QUIEN)
Se hara la distribucidn entre los asesores,
de los datos de contacto de las empresas
que conforman el nicho de mercado
seleccionado, para establecer un
1 Contactar al | acercamiento (cita, segun acuerdo) y
| cliente promocion de nuestros productos frente al
cliente potencial.
_ _ Herramientas
Si la empresa contacta no esté interesada de
finaliza el proceso. telecomunica
Cada asesor identifica la necesidad de ciones como:
- servicio que tiene la empresa interesada en radio, prensa
Identificar g > ) 10, :
. adquirir alguno de los servicios ofrecidos teléfono,
2. | necesidad del . -
servicio y se hace un compendio general y visita
asignacion de cronograma de trabajo. personalizad
a.
Definir los cerente
recursos Se realiza definicion de los recursos Provecto Herramientas
necesarios necesarios para cumplir con el Aseﬁor tecnoldgicas
3 |Para cumplir | requerimiento y se hace una propuesta como:
" |conel formal donde se incluyan los costos y Internet,
requerimient | honorarios del servicio. SAP,
0 ofimatica,
redes
Se hace revision de tarifas y definir sociales, y
Negociacion | condiciones comerciales finales, acta Correo
4. |y proceso rondas de negociacion y elaboracion del Electronico
Contractual | contrato con las especificaciones del
Servicio.
. Recoleccion y/o organizacion de la
Preparacion |.
5. ) informacion relevante (Estados
del material . : .
Financieros, Proyecciones...)
Analisis de . . .
5 la Analisis de la informacion relevante
Informacion
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7 Realizar Realizar la generacion de entregables
" |entregables parciales y/o totales.
8 Liquidacion | Realizar entrega de informe final y entrega

y Cierre a satisfaccion
9. | Facturacion |Realizar el cobro por el servicio prestado

Realizar el calculo de los indicadores
definidos.

Andlisis de Analizar los resultados conforme a las

10. Indicadores | metas esperadas.

Definir acciones de mejoramiento cuando
se requieran.
Fuente: Elaboracion Propia (2015)

Observacion: El servicio de Charlas empresariales, tienen la misma dindmica, sélo que el

periodo de tiempo establecido para la prestacion del servicio es mas corto.

7.3.5. Costos de Produccion.

Los costos de produccién lo conforman el valor de la mano de obra calificada de los
empleados de la FINANCIERA YEIRLEN, el costo de los materiales e insumos y los costos
fijos.

= Recurso Humano: Se contara con 2 cargos de planta, que tendran una carga prestacional
del 54,6%, es decir, $8.503.000 mensuales aprox.

= Qutsourcing de Personal: Se contratara con el personal de aseo y mensajeria por horas
en modalidad de Outsourcing, a un costo de $150.000 y $250.000 mensual
respectivamente.

= Costos de materiales e insumos: Se estima que el costo de materiales e insumos para

prestar el servicio es de $330.000 mensuales.



= Taxisy Buses: Se estima por este concepto $200.000 mensuales.

= Costos Fijos: Servicios publicos $300.000 y Arrendamiento $800.000

Para el prorrateo de los gastos generados se distribuira porcentual un 80% del tiempo para la

actividad productiva y un 20% como gasto administrativo.
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Tabla 6 Flujo de Egresos
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FLUJO DE EGRESOS 2015 2016 2017 2018 2019
SUELDOS (incluido Factor prestacional del 54,60%) $ 102.036.000| $ 105.586.853 | $ 109.102.895 | $ 112.583.277
HONORARIOS
REVISORIA FISCAL $ 3.000.000| $ 3.104.400| $ 3.207.777 | $ 3.310.105
IMPUESTOS (Industria y Comercio, Avisos y tableros, entre
otros) $ 250.000 | $ 590.000 | $ 610.532 | $ 630.863 | $ 650.987
ARRENDAMIENTOS
CONSTRUCCIONES Y EDIFICIOS $ 9.600.000 | $ 9.934.080| $ 10.264.885| $ 10.592.335
SOFTWARE $ 5.881.479
EQUIPO DE OFICINA (Impresora) $ 213440 $ 2561.280| $ 2.650413|$ 2.738.671| $ 2.826.035
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION $ 116.000| $ 1.392.000| $ 1.440.442|$ 1.488.408| $ 1.535.889
CONTRIBUCIONES Y AFILIACIONES (Medios escritos,
internet, agremiaciones, entre otros) $ 200.000| $ 206.960| $ 213.852| $ 220.674
SEGUROS (Responsabilidad civil extracontractual,
cumplimiento, entre otros.) $ 1.000.000] $ 1.034.800| $ .069.259 | $  1.103.368
SERVICIOS
SERVICIOS PUBLICOS $ 3600000 $ 3.725.280| $ 3.849.332| $ 3.972.126
CORREO, PORTES Y TELEGRAMAS (Mensajeria) $ 3.000.000/ $ 3.104.400| $ 3.207.777| $ 3.310.105
SERVICIOS PUBLICITARIOS $ 500.000 | $ 517.400| $ 534.629 | $ 551.684
IMPRESIONES $ 1.000.000/ $ 1.034.800| $ 1.069.259| $ 1.103.368
GASTOS LEGALES (Notariales, tramites y licencias) $ 2.000.000
DEPRECIACIONES
MUEBLES Y ENSERES $ 2171557 $ 2171557 $ 2171557 | $  2.171.557
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION $ 3.408.000| $ 3.408.000| $ 3.408.000 | $  3.408.000
AMORTIZACIONES
BIENES RECIBIDOS EN LEASING $ 4.266.366| $ 4.266.366| $ 4.266.366| $  4.266.366
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES (Generales) $ 25.000| $ 300.000| $ 310.440| $ 320.778 | $ 331.010
DIVERSOS
GASTOS DE REPRESENTACION Y RELACIONES
PUBLICA $ 50.000 | $ 600.000 | $ 620.880 | $ 641.555| $ 662.021
MATERIALES Y SUMINISTROS
ACTIVOS $ 8.186.226
ELEMENTOS DE ASEQO Y CAFETERIA $ 50.000 | $ 600.000 | $ 620.880 | $ 641.555 | $ 662.021
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UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $  180.000| $ 2.160.000| $ 2.235.168| $  2.309.599| $  2.383.275
MATERIAL ESPECIFICO DEL SERVICIO $  330.000] $ 3.960.000] $ 4.097.808| $ 4.234.265| $  4.369.338
OUTSOURCING DE ASEO $ 1.800.000| $ 1.862.640| $ 1.924.666| $  1.986.063
TAXIS Y BUSES $  200.000] $ 2.400.000] $ 2.483520| $ 2.566.221| $  2.648.084
TOTAL EGRESOS OPERACION. $ 17.482.145] $ 150.145.202] $ 155.027.617] $ 159.862.167| $ 164.647.686
TOTAL INGRESOS $ 139.932.000| $ 168.467.364| $ 199.464.236| $ 232.293.702
REMANENTE (SUBSIDIO) -$ 17.482.145|-$ 10.213.202| $ 13.439.747| $ 39.602.068| $ 67.646.017

Fuente: Elaboracion Propia (2015)
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7.4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

7.4.1. Vision.

En el 2019 seremos reconocidos como uno de los aliados méas competentes para prestar

servicios de asesoria financiera a las PYMES del Valle de Aburra.

7.4.2. Mision.

Somos una empresa con capacidad de prestar servicios de asesoria financiera y ser un
aliado para las pequefias y medianas empresas de Medellin, para orientar y acompafiar su
proceso de proyeccién, con miras al fortalecimiento de su direccionamiento estratégico-

financiero, que les permita hacerle frente a las nuevas tendencias y dinamica del mercado.

7.4.3. Valores.

= Eficiencia
= Transparencia

= Servicio

7.4.4. Competencias Organizacionales.

= QOrientacion al Logro
= \ocacion de Servicio

= Adaptabilidad al cambio
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7.4.5. Estructura Administrativa.

La empresa estaria conformada inicialmente por los dos socios, quienes realizan la prestacion
del servicio y paulatinamente, de acuerdo al comportamiento de la demanda, se ampliaria la

planta de personal.

Figura 5. Estructura Administrativa

Gerente del Proyecto Asesor - Contador

Enain Pacheco

Yeirlen Hinestroza

Fuente: Elaboracion propia (2015)



7.5. ESTUDIO LEGAL

7.5.1. Tipo de Sociedad.
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FINANCIERA YEIRLEN, se constituird como un tipo de Sociedad por Acciones

Simplificada (S.A.S.), que se enmarca bajo la Ley 1258 de 2008, por la facilidad para su

constitucioén y caracteristicas de este tipo de sociedad.

7.5.2. Perfil de los socios.

En la FINANCIERA YEIRLEN, se contara inicialmente con dos socios, que son un

Gerente de Proyecto (Profesional en Finanzas) y un contador (con especializacion en

Finanzas); los cuales aportaran cada uno el 15% del capital inicial requerido para la puesta en

funcionamiento de la empresa.

7.5.3. Constitucién y Funcionamiento.

Tabla 7 Detalle Constitucion y Funcionamiento

Proceso
constitucion

de

Documento privado, inscrito en el registro
mercantil (si los aportes iniciales incluyen bienes
inmuebles, se requiere escritura publica).

Se constituira con documento
privado, inscrito en el registro
mercantil. Los aportes no
incluyen bienes inmuebles.

Pluralidad de socios

Minimo: 1 accionista Maximo: infinito

Dos socios accionistas

Responsabilidad
los asociados

de

Limitada, al monto de los aportes, salvo en casos
de fraude a la ley o abuso de la SAS en perjuicio
de terceros.

Limitada al monto de los
aportes
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Régimen de aportes

Pago de los aportes puede diferirse hasta por un
plazo méximo de dos afos.

Los aportes se realizardn
inicialmente, para poner en
funcionamiento la empresa.

Posibilidad de
establecer montos
maximos y minimos
de capital

Es factible crear reglas estatutarias en este
sentido, asi como las consecuencias previstas en
caso de su incumplimiento.

Los socios aportaran por igual
(cada uno el 15% de la
inversion inicial requerida)

Titulos de

participacion

Existe libertad para crear diversas clases y series
de acciones, incluidas las siguientes: (I) acciones
ordinarias, (Il) acciones con dividendo
preferencial y sin derecho a voto, (I11) acciones
privilegiadas, (IV) acciones con voto mdltiple,
(V) acciones con dividendo fijo y (VI) acciones
de pago.

Inicialmente las acciones seran
ordinarias

Son oponibles a la sociedad sin importar el
material sobre el cual versen. El representante

La Financiera se acoge a las

Acuerdos de |legal no computa votos emitidos en contra. | . S -
L . L e disposiciones que especifica la
accionistas Puede promoverse la ejecucion especifica de las .
Lo n ; . ley en este sentido.

obligaciones ante la Superintendencia de

Sociedades.
Conflicto entre Arbitraje, Superintendencia de Sociedades o por | La Financiera se acoge a las
accionistas excepcion, jurisdiccion ordinaria para todos los | disposiciones que especifica la

efectos.

ley en este sentido.

Administracion

disefar
de

Libertad
la
administracion.

plena
estructura

para

Se determina una estructura
sencilla con multiplicidad de
funciones.

Junta directiva

Si no se crea un régimen estatutario de
administracion, la asamblea o el accionista Ginico
y el representante legal podran ejercer todas las
funciones direcciones y administracion. Es
factible crear junta directiva o cualquier otro
organo colegiado y designar a sus miembros
mediante cualquier sistema de eleccion (mayoria
simple, cociente electoral, etc.)

Las funciones directivas y
administrativas estaran a cargo
de la estructura establecida.

Revisor fiscal

Si no se exceden los criterios dimensionales
sefialados podria incluirse la revisoria fiscal en
forma potestativa en las sociedades de
responsabilidad  limitada, las  empresas
unipersonales y en las SAS.

Se contarda con Revisoria
Fiscal

Fuente: (Ministerio de Comercio, 2011)



7.6. ESTUDIO SOCIAL

Con la creacion de la FINANCIERA YEIRLEN S.A.S., como se dijo anteriormente, la
economia se impacta de forma positiva, porque se estaria estimulando un pensamiento
estratégico y aportando al desempefio positivo de los indicadores microeconomicos que a

largo plazo redundan en beneficios para las variables macroeconémicas del pais.

Se generarian dos nuevos empleos; que aunque frente a los indices de desempleo podrian
parecer insignificantes, si son representativos para mejorar la calidad de vida del grupo

familiar de las personas empleadas.

Ademas, se contratara servicios de Outsourcing de Aseo y Mensajeria y servicios de Revisoria

fiscal.

Se genera una fuente de ingresos al Estado, dado que se hace las contribuciones a nivel

impositivo que tiene el Gobierno.

7.6.1. Responsabilidad Social Empresarial.

FINANCIERA YEIRLEN S.A.S., buscara el bienestar de sus empleados, clientes, proveedores
y comunidad en general, mediante el cumplimiento de la normatividad vigente en materia
social, econdmica y ambiental, que rigen su actividad econdémica; y la implementacion de

procesos internos de calidad.
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Los riesgos mas representativos de este proyecto se especifican en la siguiente tabla:

7.6.2. Andlisis de Riesgo

Tabla 8 Riesgos del proyecto
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a Factor iy . .
Categoria Impactado Valoracion del Impacto del Riesgo Plan de Respuesta al Riesgo
[<5) [« [hd
" o [ e)
c S S w|d o
o 13) o ] o< ) .
S o g g S|> © Evitar
No [ DESCRIPCION DEL & 2| c - o E g2 = Transferir
RIESGO @ a |9 S,1E| 5|, 8|58 5 |Respuestas Mitigar
gl 2| 8 =8 |8 g |°8E|SILE Aceptar
8|B(2|s|E|./8l8|B|8s|5|8|sCc|8c¢ P
c|l8| 5|5 |s|8|le|§|8|lac|T|E€E|Tpno|lEWs
o = - n {e)] n @ o = o S [ = [ Ol o
D © > b - o | .= | = © - O - ] - ~ | TV~
FlOlwWl OOl <]l aso O] O |o>l0oW>
Poca participacién de las
empresas  seleccionadas
en el diligenciamiento del
1 mstrume_qto de X x o9 5 |45 |$ 2 $ 2 An?plla_r, la muestra para la Evitar
recoleccion de aplicacion de la encuesta.
informacién, lo que puede
ocasionar resultados
alejados de la realidad.
Detallar las actividades del
Sobrecarga laboral proyecto con sus
2 | (multiplicidad de X X 10,9 5 |45 |$ 1 $ 1 |responsables y  hacer|Evitar
funciones) seguimientos periddicos y

reasignacion de tareas.




Retrasos en los
entregables del proyecto
(informes de avances vy
demas)
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Establecer informes
parciales mensuales al
Gerente del Proyecto, para
0,9 35(315|$ 3 $ 3 |[tener los datos con la mayor | Evitar
oportunidad posible, para la
toma de decisiones y la
consolidacion de la
informacion.

Baja demanda de los
servicios ofrecidos,
debido a la poca
trayectoria en el campo.

Establecer indicadores para
la validacion y verificacion | npiti
0,9 35(315| % 5 $ 5 |del nivel de cumplimiento Mitigar
de los objetivos; y a partir de
los resultados tomar las
decisiones que propendan
por aumentar la demanda de
los servicios.

Cambios del entorno en
materia social, normativa
0 econdmica que afecten
la demanda de los
servicios

Estar atentos a los cambios
del entorno para poder
0,1 5 (05 [$ 5 |$ 1 [tomarlas medidas a las que | Mitigar
haya lugar en el momento
oportuno.

Fidelidad de los clientes a
otros proveedores
actuales: competencia
directa y competencia
indirecta.

Establecer estrategias para
la captacion de clientes,
andlisis de la competencia y
tendencias del mercado.

0,9 5 (45 [$ 10 |$ 9 Mitigar

PROBABILIDAD DE OCURRENCIA: BAJO (0.1); MEDIO (0.5); ALTO (0.9)

GRADO DE IMPACTO: BAJO (1); MEDIO (3,5); ALTO (5)
TOTAL: $19.000.000

Fuente: Elaboracion Propia (2015)




7.7. ESTUDIO ECONOMICO

En este capitulo se plasmaran los costos de llevar a cabo este proyecto.

Tabla 9 Supuestos econémicos

VARIABLES |2015 2016 2017 2018 2019

PIB 4.58% 4.50% 4.34% 4.47% 4.20%
IPC 3.43% 3.63% 3.48% 3.33% 3.19%
DTF 4.96% 5.35% 5.11% 4.86% 4.36%

Fuente: (Macroecondémicos Bancolombia, 2014)
El crecimiento en las ventas se hara con base en las proyecciones del PIB; el incremento de
precios se hara con base en las proyecciones de incremento de IPC y el DTF para el

comportamiento de la tasa de interés.

7.7.1. Flujo de Inversiones.

Para el inicio del proyecto se requiere una inversion de $14.727.145, representados en los

activos y muebles y enseres. Ver tabla de necesidades del Capitulo de Estudio Técnico.

7.7.2. Flujo de Egresos.

El incremento de los egresos en los cuales se debe incurrir para el buen desarrollo del

proyecto se realizara con base en el IPC proyectado.
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7.7.3. Amortizacion y Depreciacion.

Los equipos de computo y comunicacion (computador e impresora) se van a adquirir a
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través de la modalidad de Leasing. La empresa de leasing debe garantizar el mantenimiento y

renovacion tecnoldgica cada dos afos.

La depreciacion de los equipos y amortizacion se hara por linea recta a dos afios. Con la

renovacion tecnoldgica se reactiva nuevamente la depreciacion por el mismo valor inicial.

Tabla 10 Depreciacion equipos de computo

Activo . . Depreciaci
Vida | Cant Valor Valor a Depreciacién )
(Muebles y atil Unit. Valor Total depreciar anual on
Enseres) mensual

EQUIPOS DE
COMPUTO |2 5 $1.200.000 | $2.400.000 $1.200.000 $1.200.000 $100.000
IMPRESORA |2 1 $4.416.000 | $4.416.000 $2.208.000 $ 2.208.000 $ 184.000

TOTAL DEPRECIACION EQUIPOS

DE COMPUTO $6.816.000 | $3.408.000,00 | $3.408.000 | $284.000
Fuente: Elaboracion Propia (2015)
Tabla 11 Amortizacion Licencias y Software
Activo . . L Depreciac
(Muebles y V,|qla Cant. Val_or Unit. Valor Total Valor_a Depreciacion N
atil Sin IVA depreciar anual
Enseres) mensual
Licencia
Office $644.400 $1.288.800 $ 644.400
Estandar 2 2 $ 644.400 $ 53.700
Licencia SAP
ERP 2 1 $25.189 $25.189 $12.595 $12.505 $ 1.050
Antivirus 2 2 $71.691 $143.382 $71.691 $71.691 $5.974
Usuario de
Red 2 2 $50.000 $100.000 $50.000 $50.000 $4.167
Internet 2 2 $3.487.680 |$6.975.360 $ 3.487.680 $ 3.487.680 $ 290.640
TOTAL AMORTIZACION $8.532.731 $ 4.266.365 $4.266.365 |$ 355.530

Fuente: Elaboracién Propia (2015)




7.7.4. Flujo de Ingresos.

El flujo de ingresos esta dado por el presupuesto de ventas proyectado, asi:

Tabla 12 Flujo de Ingresos

ARG | peeconi | HORASIASE | TASADE | PRESUPUESTO
SORIA/ANO | CRECIMIEN | ANUAL
A
TO
(0) 2015 4,58%
$ $
(1)2016 S 88500] ;4 4,50%|  139.932.000
$ $
(2)2017 1$  61.039) ;46 4,34% | 168.467.364
$ $
(3)2018 |$  €3.767) 515 4,47%|  199.464.236
$ $
(4)2019 1S  66.446) 5 4o 4,20%|  232.293.702

Fuente: Elaboracidn Propia (2015)

Calculo: Horas Afio Asesor (46 horas * 40 semanas *2 asesores)= 3.680 horas para el primer
afio; con una utilizacion del 65% de capacidad instalada para el primer afio; 75% (2do. Afio);

85% (3er. Afo) y 95% (4to. Afo).

7.7.5. Fuentes de Financiacion.

La inversion inicial en activos y preoperativos sera financiada por los socios, en partes iguales
(15% c/u); y la inversion en capital de trabajo, se financiara con una entidad financiera que
ofrece una tasa de interés del 21.6% EA (Tasa de Interés Periodica: 1,6431 %); a un periodo

de 4 afios. El valor a financiar es por $25.000.000 a través de una entidad financiera.
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7.7.6. Estado de Resultados.
Tabla 13 Estado de Resultados Proyectado

96

2016 2017 2018 2019 TOTAL

INGRESOS $ 139.932.000 $ 168.467.364 $ 199.464.236 $232.293.702 | $740.157.302
COSTOS DE VENTAS $ 108.156.000 | $ 111.919.829 | $ 115.646.759 | $ 119.335.891 | $ 455.058.479
SUELDOS (incluido Factor prestacional del 54,60%) $ 102.036.000 | $ 05.586.853 | $ 09.102.895| $ 12.583.277 | $ 29.309.025

UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $ 2.160.000 | $ 2.235.168 | $ 2309599 | $ 2.383.275| $ 9.088.042

MATERIAL ESPECIFICO DEL SERVICIO $ 3.960.000 | $ 4,097.808 | $ 4234265 % 4.369.338| $ 16.661.411
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 9.920.656 | $ 10.265.895 | $ 10.607.749 | $ 10.946.136 | $ 41.740.436
HONORARIOS

REVISORIA FISCAL $ 3.000.000 | $ 3.104.400 | $ 3.207.777 | $ 3.310.105 | $ 12.622.281
IMPUESTOS (Industria y Comercio, Avisos y tableros,
entre otros) $ 590.000 | $ 610532 | $ 630.863 | $ 650.987 | $ 2.482.382
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES (Generales) $ 300.000 | $ 310.440 | $ 320.778 | $ 331.010 | $ 1.262.228
ARRENDAMIENTOS (20%)

CONSTRUCCIONES Y EDIFICIOS $ 1.920.000 | $ 1.986.816 | $ 2052977 | $ 2.118.467| $ 8.078.260

EQUIPO DE OFICINA (Impresora) $ 512.256 | $ 530.083 | $ 547.734 | $ 565.207 | $  2.155.280

EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION $ 278.400 | $ 288.088 | $ 297.682 | $ 307.178 | $ 1.171.348
SERVICIOS PUBLICOS (20%) $ 720.000 | $ 745.056 | $ 769.866 | $ 794425 | $  3.029.347
MATERIALES Y SUMINISTROS

ELEMENTOS DE ASEO Y CAFETERIA $ 600.000 | $ 620.880 | $ 641555 | $ 662.021 | $ 2.524.456

OUTSOURCING DE ASEO $ 1.800.000 | $ 1.862.640 | $ 1924666 | $ 1.986.063 | $ 7.573.369
CONTRIBUCIONES Y AFILIACIONES (Medios
escritos, internet, agremiaciones, entre otros) $ 200.000 | $ 206.960 | $ 213852 | $ 220674 | $ 841.485
GASTOS DE VENTAS $ 22.222.624 | $ 22.995971 | $ 23.761.737 | $ 24.519.737 | $ 93.500.069
ARRENDAMIENTOS (80%)

CONSTRUCCIONES Y EDIFICIOS $ 7.680.000 | $ 7.947.264 | $ 8211908 | $ 8.473.868 | $ 32.313.040

EQUIPO DE OFICINA (Impresora) $ 2.049.024 | $ 2.120.330 | $ 2190937 | $ 2.260.828| $ 8.621.119

EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION $ 1.113.600 | $ 1.152.353 | $ 1.190.727 | $ 1.228.711 | $ 4.685.391
SEGUROS (Responsabilidad civil  extracontractual,
cumplimiento, entre otros.) $ 1.000.000 | $ 1.034.800 | $ 1.069.259 | $ 1.103.368 | $ 4.207.427
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SERVICIOS

SERVICIOS PUBLICOS (80%0) $ 2.880.000 | $ 2.980.224 | $ 3.079.465| $ 3.177.700 | $ 12.117.390
CORREO, PORTES Y TELEGRAMAS (Mensajeria) $ 3.000.000 | $ 3.104.400 | $ 3.207.777 | $ 3.310.105 | $ 12.622.281
SERVICIOS PUBLICITARIOS $ 500.000 | $ 517.400 | $ 534.629 | $ 551.684 | $ 2.103.714
IMPRESIONES $ 1.000.000 | $ 1.034.800 | $ 1.069.259 | $ 1.103.368 | $ 4.207.427

DIVERSOS

GASTOS DE REPRESENTACION Y RELACIONES

PUBLICA $ 600.000 | $ 620.880 | $ 641555 | $ 662.021 | $ 2.524.456
TAXIS Y BUSES $ 2.400.000 | $ 2.483.520 | $ 2.566.221 | $ 2.648.084 | $ 10.097.825

DEPRECIACIONES
MUEBLES Y ENSERES $ 2171557 | $ 2171557 | $ 2171557 | $ 2171557 | $ 8.686.226
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION $ 3.408.000 | $ 3.408.000 | $ 3.408.000 | $ 3.408.000 | $ 13.632.000
AMORTIZACIONES
BIENES RECIBIDOS EN LEASING $ 4.266.366 | $ 4.266.366 | $ 4.266.366 | $ 4.266.366 | $ 17.065.462

IMPUESTOS (34% | |'s  35045% |$ 12.818.769 | $ 22.772.696 | $ 39.096.061

Fuente: Elaboracidn Propia (2015)

Se parte del supuesto de que por ser una empresa nueva, se tendra dificultades en la penetracién del mercado, debido a la gran
cantidad de competidores y a que algunos clientes potenciales prefieren contratar empresas con experiencia o finalmente no
contratan el servicio y deciden apoyarse en su propio contador, para hacer las proyecciones financieras requeridas para el

direccionamiento estratégico — financiero de la organizacion.
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El Estado de Resultados Proyectado da para el primer afio una pérdida de $-14.577.622, lo cual es de esperarse si se tienen en
cuenta los riesgos de una empresa nueva en el mercado y que esta iniciando las estrategias de divulgacion y penetracion en el

mercado.

Para el segundo afio y consecutivos, se espera generar utilidad, la cual, ira creciendo en la medida de que la empresa se posicione.
Las utilidades proyectadas no se repartiran hasta después del cuarto afio, buscando afianzar la empresa con miras a la continuidad

del negocio en el tiempo.



7.7.7. Flujo de Cajay Evaluacion Financiera del Proyecto.

Tabla 14 Flujo de Caja del Proyecto sin financiacion
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CONCEPTO | 2015 2016 2017 2018 2019

INGRESOS POR VENTAS $ 139.932.000| $ 168.467.364 | $ 199.464.236 | $ 232.293.702
COSTOS DE OPERACION $ (30.463.280) | $ (31.523.402)| $ (32.573.131)| $ (33.612.214)
MANOS DE OBRA CALIFICADA

Sueldo + Honorarios Revisor Fiscal $ (105.036.000) | $ (108.691.253)| $ (112.310.672)| $ (115.893.382)
MANO DE OBRA NO CALIFICADA

Outsourcing Mensajeria y Aseo (4.800.000) (4.967.040) (5.132.442) | $  (5.296.167)
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES (2.171.557) (2.171.557) (2.171557)| $  (2.171.557)
DEPRECIACION EQUIPOS COMPUTACION Y

COMUNICACION $ (3.408.000)| $ (3.408.000)| $  (3.408.000)| $ (3.408.000)
AMORTIZACION SOFTWARE $ (4.266.366)| $ (4.266.366)| $  (4.266.366)| $  (4.266.366)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (5.946.837)|$ 17.706.113 | $  43.868.434 | $ 71.912.382
IMPUESTOS (34%) $ (6.020.078)| $ (14.915.268)| $ (24.450.210)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $ (5.946.837)|$ 11.686.034|$  28.953.166| $  47.462.172
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 2.171.557 | $ 2.171.557| $ 2.171.557| $  2.171.557
DEPRECIACION EQUIPOS COMPUTACION Y

C. $ 3.408.000 | $ 3.408.000 | $ 3.408.000| $  3.408.000
AMORTIZACION SOFTWARE $ 4.266.366 | $ 4.266.366 | $ 4.266.366| $  4.266.366
INVERSION EN ACTIVOS $ (14.727.145)

INVERSION (PREOPERATIVOS Y

ADECUACIONES) $  (2.755.000)

INVERSION (PUESTA EN MARCHA) $ (30.463.280)

FLUJO DE CAJA NETO $ (47.945.425) | $ 139.932.000 | $ 168.467.364| $ 199.464.236 | $ 232.293.702

VPN DEL PROYECTO

$5.519.862

TIR DEL PROYECTO

35%

Fuente: Elaboracion Propia (2015)




Tabla 15 Flujo de caja del proyecto con financiacion
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CONCEPTO 2015 2016 2017 2018 2019

INGRESOS POR VENTAS $ 139.932.000 | $ 168.467.364 | $ 199.464.236 | $ 232.293.702
COSTOS DE OPERACION $ (30.463.280) | $ (31.523.402) | $ (32.573.131) | $ (33.612.214)
MANO DE OBRA CALIFICADA $ (1050360000 | $ (108.691.253) | $ (112.310672) |$  (115.893.382)
MANO DE OBRA NO CALIFICADA $ (4.800.000) | $ (4.967.040) | $ (5.132.442) | $ (5.296.167)
PAGO INTERESES CREDITO $ (4.364.420) | $ (3.132.113) | $ (1.899.806) | $ (667.499)
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

$ (2.171557) | $ (2.171557) | $ (2.171557) | $ (2.171.557)
DEPRECIACION EQUIPOS COMP Y C. $ (3.408.000) | $ (3.408.000) | $ (3.408.000) | $ (3.408.000)
AMORTIZACION SOFTWARE $ (4.266.366) | $ (4.266.366) | $ (4.266.366) | $ (4.266.366)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (14577.622) | $ 10.307.634 | $ 37.702.262 | $ 66.978.517
IMPUESTOS (34%) $ (3.504.596) | $ (12.818.769) | $ (22.772.696)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $ (14577.622) | $ 6.803.039 | $ 24.883.493 | $ 44.205.821
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

$ 2171557 | $ 2.171.557 | $ 2171557 | $ 2.171.557
DEPRECIACION EQUIPOS COMP. Y C.

$ 3.408.000 | $ 3.408.000 | $ 3.408.000 | $ 3.408.000
AMORTIZACION SOFTWARE $ 4.266.366 | $ 4.266.366 | $ 4.266.366 | $ 4.266.366
PRESTAMO $ 25.000.000
ABONO A CAPITAL $ (6.250.000) | $ (6.250.000) | $ (6.250.000) | $ (6.250.000)
INVERSION EN ACTIVOS $ (14.727.145)
INVERSION (PREOPERATIVOS Y A.) $ (2.755.000)
INVERSION (PUESTA EN MARCHA) $ (30.463.280)
FLUJO DE CAJANETO $ (22.945.425) | $  (10.981.700) | $ 10.398.961 | $ 28.479.415 | $ 47.801.743
VPN DEL PROYECTO $ 739.559
TIR DEL PROYECTO 36%

Fuente: Elaboracion Propia (2015)
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Tabla 16. Variables para calculos financieros

INFORMACION COMPLEMENTARIA
Tasa de interés de oportunidad o tasa minima requerida de retorno del 30%
propietario (TMRR) - Costo oportunidad
Cantidad Financiada por el Inversionista 30%
Tasa del préstamo (deuda) 21,6%
Cantidad financiada de la inversion BID 70%
Tasa de Impuestos 34%

Fuente: Elaboracion Propia (2015)

Caélculo del VPN: Al valor presente neto de los flujos de caja del proyecto, se le resta el valor
de la inversion inicial (excel)

Calculo de la TIR: en excel se ingresa la férmula TIR (valores; estimar) aplicada a los flujos de
caja del proyecto.

Célculo del WACC: coto promedio ponderado de las diferentes fuentes que el proyecto utiliza
para financiar los activos. = ((Tasa del préstamo X cantidad a financiar por la entidad
financiera)*(1-tasa impositiva))+(tasa oportunidad*cantidad a financiar por el inversionista)

Analisis del WACC, TIRy TIO.

El WACC “es la rentabilidad minima que deben producir los activos de la empresa” (Garcia,
2009, pag. 40). En este proyecto, el WACC me dio un resultado del 19%, por lo cual, la
rentabilidad del activo (UAII/ Activo Total) deberia ser mayor a este porcentaje. Premisa que
se cumple a partir del segundo afio y subsiguientes, con lo cual se puede concluir que bajo la
perspectiva del costo del capital, el proyecto es viable.

La TIR (Tara Interna de Retorno) “es la tasa de interés que hace equivalentes o iguala en el
tiempo los ingresos y los egresos de un proyecto” (Garcia, 2009, pag. 351). “es la rentabilidad
que ganan los fondos que permanecen invertidos en un proyecto” (Garcia, 2009, pag. 354). El
resultado que me arroja el calculo de la TIR de los flujos de caja del proyecto son mayores que
el costo de capital, por lo cual el proyecto es aceptable.

La TI1O (Tasa Interna de Oportunidad). Se utiliza para determinar el VPN de los flujos futuros
del proyecto. Indica cuanto es lo minimo que esperan ganar los propietarios. “Debe ser mayor
que el costo de la deuda, ya que corren un mayor riesgo que los acreedores” (Garcia, 2009, pag.
132). En este proyecto la TIR es mayor que la T10, por lo cual, el proyecto es rentable para los
inversionistas.



102

7.7.7.1. Punto de Equilibrio

La empresa para el primer afio la empresa lograria su punto de equilibrio, con la venta de
2.494 horas de asesoria/afo, a un promedio de $58.500, para asi generar unas ventas de
$145.895.256. A partir de esta cifra, empieza a generar utilidades.



7.7.7.2.

7.7.7.3.

Tabla 17 indices de Liquidez

Indices Financieros

indices de Liquidez.
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2016 2017 2018 2019
| INDICADOR \ FORMULA DATOS RESULTADO \ DATOS RESULTADO DATOS RESULTADO DATOS RESULTADO
.602.
RAZON ACTIVO CORRIENTE -180.477 00 21.200.184 . 39.280.638 207 28 602.96 478
CORRIENTE 0 \SIVO CORRIENTE 4.364.420 3.132.113 1.899.806 667.499
CAPITALDE | ACTIVO CORRIENTE -180.477 21.200.184 39.280.638 >8.602.96
TRABAJO PASIVO CORRIENTE ) ) -4.544.896 T 18.068.071 T 37.380.832 6 57.935.467
4.364.420 3.132.113 1.899.806 667.499
ACTIVO CORRIENTE — 58.602.96
-180.477 21.200.184 .280.
ZF;JDEEA INVENTARIO 80 0.0 00.18 6.8 39.280.638 20,7 6 87,8
PASIVO CORRIENTE 4.364.420 3.132.113 1.899.806 667.499
PRUEBA ACTIVO CORRIENTE - 49.761.80
ACIDA (INVENTARIO - CXC) -180.477 . 19.499.424 . 34.303.939 - 5 s
ENTAS X ’ ’ ’ ’
ESBR ARS PASIVO CORRIENTE 4.364.420 3.132.113 1.899.806 667.499

Fuente: Elaboracion Propia (2015).

Los indicadores de liquidez resultantes de las cifras proyectadas, muestran que la empresa estaria en capacidad de cumplir con sus
obligaciones financieras en el corto plazo y dispondria de capital de trabajo para operar, a partir del segundo afio.



7.7.7.4.

indices de Endeudamiento/Apalancamiento.

Tabla 18 indices de Endeudamiento
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2016 2017 2018 2019

| INDICADOR ‘ FORMULA DATOS RESULTADO DATOS RESULTADO DATOS RESULTADO DATOS RESULTADO
RAZON DE DEUDA | TOTAL PASIVO 10.614.420 101,86% 9.382.113 30,69% 8.149.806 17,19% 6.917.499 10,56%

DEL ACTIVO TOTAL | TOTAL ACTIVO 10.420.425 30.568.779 47.416.927 65.506.948

AUTONOMIA TOTAL PASIVO 10.614.420|-5471,52% [9.382.113 |44,28% 8.149.806 |20,75% 6.917.499 |11,81%

PATRIMONIO -193.994 21.186.666 39.267.121 58.589.449
E\NC%EU%A'\&E'\(‘)TO PASIVO CORRIENTE  |4.364.420 |4112%  |3.132.113 |3338%  |1.899.806 |2331%  |667.499 |9 65%
RTO PLAZ PASIVO TOTAL 10.614.420 9.382.113 8.149.806 6.917.499

Fuente: Elaboracidn Propia (2015)

Los indicadores de endeudamiento muestran la participacion de los acreedores frente a los activos y patrimonio de la empresa. Segun

las proyecciones en ventas el pago de los pasivos financieros podria saldarse después del cuarto afio.




7.7.17.5.

Tabla 19 indices de Rentabilidad

indices de Rentabilidad.
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2016 2017 2018 2019
INDICADOR FORMULA DATOS RESULTADO DATOS RESULTADO DATOS RESULTADO DATOS | RESULTADO

MARGEN DE | UTILIDAD ~ ANTES ~ DE
UTILIDAD IMPUESTOS E INTERESES |-10.213.202 | -7,30% 13.439.747 |7,98% 39.602.068 | 19,85% 67.646.017 |2912%
OPERATIVA VENTAS 139.932.000 168.467.364 199.464.236 232.293.702

UTILIDAD NETA -14.577.622 6.803.039 24.883.493 44.205.821
MARGEN  NETO -10,42% 4,04% 12,48% 19,03%
DE UTILIDAD VENTAS 139.932.000 168.467.364 199.464.236 232.293.702
RENTABILIDAD | yTILIDAD NETA

UTILIDAD NETA -14.577.622 .803. 24.883.4 44.205.821
SOBRE EL 2776 7514,47% 6.803.039 32,11% 883.493 63,37% 0>.8 75,45%
PATRIMONIO PATRIMONIO -193.994 21.186.666 39.267.121 58.589.449

Fuente: Elaboracion Propia (2015)

Los indicadores resultantes de los estados proyectados, muestran que el negocio seria rentable si las variables a partir del segundo afio,

se comportan segun las estimaciones. Logrando margenes aceptables a partir del tercer afio de funcionamiento.




7.7.7.6.

Indicadores de Generacion de Valor.

Tabla 20 Indicadores de generacion de valor
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2016 2017 2018 2019

| INDICADOR | FORMULA DATOS | RESULTADO | DATOS RESULTADO | DATOS RESULTADO | DATOS RESULTADO
EBITDA -367.280 23.285.669 49.447.990 77.491.939

MARGEN S -0,26% 13,82% 24,79% 33,36%

EBITDA INGRESOS 139.932.000 168.467.364 199.464.236 232.293.702

DI -14.577.622 10.307.634 7.702.262 978.517

RAN Jool >77:6 -139,89% 0.307.634 |33 750 37.702.262 |4 ¢y, ©6.978-517 | 102,25%
ACTIVOS 10.420.425 30.568.779 47.416.927 65.506.948

| EvA | UODI- (ACTIVOS x CK) -16.555.418 4.505.680 28.702.530 54.545.299

WACC (Costo Promedio
de Capital)

18,98%

Como se indicd anteriormente, la empresa el primer afio muestra indicadores financieros negativos, incluso los de generacién de valor,
lo cual es de esperarse, puesto que es una empresa nueva en el mercado, que debe empezar a luchar contra las fuerzas que en
convergen en éste. Sin embargo, segun estimaciones, se espera que a partir del segundo afio y consecutivos los resultados empiezan a
mejorar, lo cual muestra que el negocio es prometedor.
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CONSIDERACIONES

De acuerdo a los resultados de los estudios de sector, de mercado, técnico-administrativo, legal
y social realizados para este proyecto; y teniendo en cuenta las proyecciones econémicas
realizadas en esta etapa de prefactibilidad, se recomienda continuar con la fase de factibilidad del

proyecto.

Esta decision fundamentada primero en que el servicio, segun encuesta realizada, tiene
aceptacion y disposicion de compra entre las empresas privadas del nicho de mercado
seleccionado; segundo, de acuerdo con los resultados positivos que tienen los estados financieros
proyectados, como son el Flujo de Caja, el Estado de Resultados y el Balance general, donde se
obtiene un VPN positivo y una TIR del 35%, mayor a la tasa interna minima esperada por el

inversionista que es del 30%.

Si bien es cierto, que los flujos de caja tanto del proyecto como del inversionista (con o sin
financiacion externa), me arrojan pérdida operativa para el primer afio, y los indicadores
financieros cifras negativas, se observa que a partir del segundo afio, el proyecto genera
resultados positivos, de acuerdo a las proyecciones realizadas:

La rentabilidad del patrimonio es superior a la TIO.

La rentabilidad del activo es mayor al costo de la deuda

La TIR es mayor a la Tasa Interna de Oportunidad

Adicionalmente, el analisis de los indicadores financieros y de generacion de valor muestra una

tendencia creciente de rentabilidad, lo que indica que este es probablemente y bajo ciertas
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condiciones de competencia y de mercado, un buen negocio para el inversionista, porque obtiene

rentabilidad sobre la inversion inicial.

Se recomienda, como se indicd en el estudio de mercadeo, realizar una nueva segmentacion del
mercado de acuerdo a los hallazgos que arroja esta primera investigacion, con miras a determinar
de modo maés preciso la intencion de compra del mercado objetivo, de los servicios de la

empresa, del precio de los mismos y de la frecuencia de compra de estos servicios.
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