UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA

Creacién de Unidad de Negocio Cualitativa de la Compafiia Red de Datos y Mercadeo

Javier Villamizar Piferos

Blanca Luz Maldonado Martinez

Informe Final de Investigacion

Universidad EAN
Facultad de Postgrados
Especializacion en Gerencia de Mercadeo
Bogot4, D.C.

Diciembre de 2013



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA

Creacién de Unidad de Negocio Cualitativa de la Compafiia Red de Datos y Mercadeo

Javier Villamizar Piferos

Blanca Luz Maldonado Martinez

Informe Final de Investigacién

Tutor

Ledn Dario Parra Bernal

Universidad EAN
Facultad de Postgrados
Especializacion en Gerencia de Mercadeo
Bogot4, D.C.

Diciembre de 2013



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA 3

CONTENIDO

(C @ 7 Y = [ SO SRRPR 8
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt sttt e s saentesnasnaaneas 9
INTRODUGCCION ....ouuiiiiiiiieieieiete sttt 12
OBUETIVOS ...ttt b et s e s et e e et e ste e b e s beebeeseene e st e ntentestesbesnenreas 13
(G2 0T | PSP 13
ESPECITICOS ...t bbb et b bbb b 13
PARTE | - MERCADO ..ottt sttt sttt ta e s et e e tenneanesreeneeneans 14
I N g 1T Fo (=] ST (o] USSP 14
1.1.  CaracterizaCion del SECION.......uciiiiie e 14

1.2, Barreras de ENIrada........cccveiueieeiieeieiie ettt esre e ae e e nneennas 16

1.3, Barreras de SAAA. ........cccuoiiiiiiieee e 17

2. ANalisiS Y eStUdiO A8 MEICAUO .....cverveieriirieitieiesee ettt bbb eneas 17
2.1, Tendencias del MEICAAO ........ccccueieieiiie i 17

2.2.  Segmentacion de MEICAUOS ........ccoeieieirerieeeie ettt ettt sbe s 18

2.3.  Descripcion de 10S CONSUMIAOIES ........cccviiieiieiieiecee e 18

P S (F (o [ o N [l T 0% Vo [0 RSSO 19

2.5. Riesgos y oportunidades de Mercado ...........cooeriririeriene e 20

3. ANALISIS de 12 COMPELENCIA. .......cviiieeiieciece ettt 20
3.1. El mercado de la investigacion cualitativa en Colombia............cccccceevveiiiicieciecnenn, 20

3.2.  El mercado de investigacion CualitatiVa ..............ccccovveveerieiiciecsc e 21

O (1 To [ To N (=l o] €= o3 o LTSRS P PP PP PSP 23
T o - a1 (= 00 T=T (= To T TSR 24
5.1.  Concepto del producto 0 SEIVICIO .......ccveiviiuiiiiiiiiieieie e 24

5.2. Estrategias de diStriDUCION..........ccooiiiiiiiiii e 24

5.3, EStrateqias & PreCiO......cciiiiiiiiiiiieeiiie it esiee sttt st saee et be e nnee s 25

5.4. Estrategias de promocion Yy COMUNICACION ........ccveierierieriesiiniesiesieeeeee e 26

5.5.  EStrategias de SEIVICIO .......ccciiiiiiieieie et 26

5.6. Presupuesto de la mezcla de Mercaden.........cceevveeiieeiiiciie i 27

6. ProYECCION 08 VENTAS. ..ottt bbbttt bbb ene s 27

7. Plan de introducCion al MErCadO.......coovvveeeee e, 28



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA 4

PARTE Il - ASPECTOS TECNICOS ...ttt ettt 30
8. FiCha teCniCa Al SEIVICIO......ucieieieieie ettt eneanes 30
9. DeSCriPCION eI PrOCESO ....c.viviiiiiiie ettt et 31
10.  Necesidades Y reqQUETTMIENTOS .......ccvireieierieitesieeiiei ettt nr e eneas 32

10.1.  Caracteristicas de 12 teCNOIOGIA. .......ccevrieririiiiieeeee e 32
I I o o= 172 (o [ o ISP 33
12.  Procesos de investigacion y desarrollo..........cocooeiiiiiiiiiiciieeesee e 33
13, COStOS A8 PrOUUCCION ...ttt ettt sttt 34
I 1 11 - T ESY L (1 (] - PSSRSO 34

PARTE Il - ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES ... 36

15, ANALISIS ESIFALEGICO ...veuveueiiieieieite ettt ettt b e 36
IS 70 I |V 117 To o SRR 36
STV 1] T o PSSR 36

16, ANALISIS DOFA ...ttt sttt be b b neeae e 36

17.  Estructura organizaCional............cccecuiiieii i 40
17.1.  PerfileS Y fUNCIONES........cviivicie et 40
R @ o=V o[ 4o - RSP TRR 41

18.  Esquema de contrataCion Yy remuUNEraCioN...........cccoeierieirereeesesieeeesie e esiesee s 41

19.  Esquema de gobiern0 COMPOIatiVO . .......couiiuiruiriirieriieiieieie ettt 42
19.1.  DiSPOSICIONES GENETAIES .......oiuiiiiiiiieie e 42
19.2.  Reglas sobre capital Y aCCIONES.........ccocvviiiiiiiieiec e 42
19.3.  Derechos que confieren 1as aCCIONES ..........cccvevveiieiiiiieieeie e 42
19.4.  DISPOSICIONES VAITAS......eiuiiiiiiieieiesiestesie sttt sttt st sb e 47

20, ASPECLOS IEQAIES .....cuveeeecieeee e e 47
20.1.  Estructura juridica y tipo de Sociedad...........ccocorriiiierieiie e 47

21, COSt0S adMINISLIATIVOS .....eeviiiiiitieitieiie sttt ettt sneees 47

22.  GAStOS UE PEISONAL......eiiiiieiii ittt 50

23.  Gastos de pUesta BN MAICNA ..........civviiiiieiie et be e enae s 51

24.  OrganiSMOS A€ APOYO .....viiieeiiiieiee st este e st e st e et e e st e et e e e et e e e et a e raenaae s 51

PARTE IV - ASPECTOS FINANCIEROS ..ottt 52
25.  ProyecCiones fINANCIEIAS .......ccuiiiuieiieeiiee sttt e et e e e 52

25.1.  Supuestos generales (escenario optimista y escenario pesimista) ..........cccccevevuenne. 52



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA 5

25.2. BalanCe general ..o 53
25.3.  EStado de reSUITATO0S. .......ccueiiiieieieie et 57
25.4.  FIUJO d€ €FECLIVO ...vveveeie ettt 59

26.  Analisis del punto de equUITIDIIO .........ooiiiiiiii s 61
27.  Indicadores financieros y evaluacion finanCiera..........ccocovvvvieiieeierierene e 62
28.  Fuentes de fINANCIACION ........cueiiiieieie sttt eneeneas 63
CONGCLUSIONES ..ottt e et e besbesbeabeebeeseese et e stestesresseenennens 64

BIBLIOGRAFTA . oot eeeeeeeeee e et e e e e e e e e e et et et et e e et et e er e e e e et e er e e eeereree s 65



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA

Tabla 1.

Tabla 2.

Tabla 3.

Tabla 4.

Tabla 5.

Tabla 6.

Tabla 7.

Tabla 8.

Tabla 9.

Tabla 10.

Tabla 11.

Tabla 12.

Tabla 13.

Tabla 14.

Tabla 15.

Tabla 16.

Tabla 17.

Tabla 18.

Tabla 19.

Tabla 20.

Tabla 21.

LISTA DE TABLAS

Ranking Agencias de Investigacion

Técnicas de Investigacion
Compafiias de Investigacion en Colombia

Presupuesto para la mezcla de Mercadeo afio 1

Proyeccion de Ventas

Ficha técnica del Servicio

Caracteristicas de requerimientos Tecnoldgicos

Costos de produccién

Costos de Infraestructura

Matriz DOFA

Costos administrativos

Gastos de personal

Gastos puesta en marcha
Escenarios

Balance general escenario optimista
Balance General escenario Pesimista
Estado de resultados

Flujo de caja

Alcance del Punto de equilibrio
VPNY TIR

Financiacién

15

16

21

27

28

30

33

34

35

37

49

50

51

52

53

55

57

59

61

62

63



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA

LISTA DE GRAFICOS

Gréfico No. 1. Flujo de Procesos

Gréfico No. 2. Organigrama

31

41



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA 8

GLOSARIO

Nombre del area cualitativa: Nombre del area propuesto para este proyecto

Metodologia Cualitativa: “Se refiere a la investigacion que produce datos descriptivos. Es
inductiva porque los investigadores comienzan sus estudios como interrogantes vagamente
formuladas y con un disefio de investigacion flexible” (Taylor, Bogdan, R (1988)).
Investigaciones tales como la vida de la gente, comportamientos, movimientos sociales entre
otros.

IC: investigacion Cualitativa
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RESUMEN EJECUTIVO

El concepto de negocio que se analiza en el presente estudio es la creacion de una Unidad
de estudios Cualitativos de Investigacion de mercados como complemento a la investigacion
cuantitativa que se desarrolla.

Esta unidad de negocio que tiene una gran oportunidad de éxito debido a que cada vez
mas el mercado tiene la necesidad de integrar estas dos clases de investigacion de una forma
complementaria; sabemos que los datos cuantitativos se enmarcan en la representacion
estadistica de los mismos dentro de un universo seleccionado mientras que la investigacion
cualitativa nos proporciona informacion de los casos en particular proporcionando respuestas
reales de situaciones vivenciales donde el objetivo es comprender todas las cosas que suceden al
grupo objetivo de investigacion o a una persona en particular las cuales no son facilmente
observables dentro de una investigacion cuantitativa por si sola. Debido a la creciente necesidad
de los clientes de acercarse cada dia mas a la experiencia del consumidor en el uso de sus
productos 0 servicios y para proporcionar mayor satisfaccion y mayor conocimiento a las
compaiiias.

Por lo anterior nombrado, se plante6 como objetivo general de este informe final de
investigacion, generar un plan o esquema para la creacion y desarrollo de una unidad de negocio
cualitativa como una herramienta de apoyo en el entendimiento y toma de decisiones hacia la
mejor orientacion de productos, servicios e imagen entre otros. Para el cliente usuario, nuestro
apoyo consiste en la busqueda de respuestas de las diferentes variaciones de satisfaccion de los
productos a través de la experiencia individual.

El estado actual de este negocio en el mercado colombiano se caracteriza por la oferta de

investigacion cuantitativa y cualitativa realizada por una misma agencia, lo que facilita la
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relacion con el cliente ya que cuenta con sus servicios de investigacion en un solo proveedor.
Red de Datos no solo busca ofrecer la mezcla de las dos investigaciones sino hacer parte activa
de las areas de mercadeo de las compafiias, mejorando el relacionamiento y la solicitud de
necesidades

La investigacion cualitativa es ofrecida como un paquete de servicios que consta de:

e Sesiones de grupo
e Entrevistas a profundidad
e Entrevistas Etnogréficas

Y que son aplicadas segun la necesidad del cliente. Estas investigaciones constan de
moderacion, pre analisis y presentacion de resultados.

Posterior a la aplicacion de la metodologia se seleccionan las personas que van a hacer
parte de la investigacion, esta seleccion se hace a través de analisis cuantitativos y estadisticos
con el fin de garantizar que el grupo seleccionado cumpla con las caracteristicas necesarias para
la investigacion como lo son Edad, Genero, NSE, Gustos, estilos de vida, ubicacion entre otras o
también se realiza la escogencia del grupo a través de las BDD que tiene el cliente de sus
productos o servicios para los cuales desea tener un mayor entendimiento al encontrar
desviaciones significativas dentro de la investigacién cuantitativa.

La informacion recolectada es analizada por nuestro experto, y plasmada en un informe el
cual serd entregado al cliente donde mostramos los hallazgos encontrados; este informe es
entregado en PPT y posteriormente presentado al area solicitante.

El tiempo que toma el desarrollo de un estudio Cualitativo, desde la aceptacion de la

propuesta (firma del contrato) hasta la entrega final del informe sera de 25 a 30 Dias.
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En la actualidad no existen agremiaciones acreditadas que represente esta industria, por lo
cual no se ha cuantificado el potencial del mercado; con las estimaciones que se analizan en este
documento, demanda, segmentos y nimero de frecuencias que los clientes potenciales demande

del servicio, se proyectan un total de ventas de $189.600.000 durante el primer afio.
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INTRODUCCION

La idea de la creacién de un area cualitativa en la compafiia se dio por la creciente
necesidad de entregar a los clientes mayor y mejor informaciébn como herramienta de
entendimiento del mercado generando informacion que aporte al conocimiento del mercado al
cual pertenece cada uno de nuestros clientes. Asi como la necesidad de generar nuevos ingresos

y oportunidades en nuevos mercados para la compafiia.
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OBJETIVOS

General
e Establecer a red de datos en el mercado de investigacion cualitativa convirtiendolo
en una opcion para nuestros clientes.
Especificos

Diferenciar a red de datos de nuestros competidores, desarrollando el producto méas
adecuado para nuestros clientes

Investigar acerca del mercado cualitativo, su potencial, necesidades y composicion
en general

Consolidar un grupo de trabajo profesional altamente calificado para prestar el
mejor servicio

Identificar los recursos necesarios de inversién tanto tecnoldgicos, humanos y de
investigacion garantizando una administracién adecuada de los mismos

Trabajar de la mano con los clientes para satisfacer sus necesidades y desarrollar el

producto a su medida.
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PARTE | - MERCADO

1. Analisis del sector

1.1. Caracterizacion del sector

La necesidad de la investigacion de mercados cada vez cobra mayor valor al momento de
generar estrategias de ventas y a su vez debe ser mas personalizada y enfocada a grupos
especificos.

En los Afios 90 gran proliferacion de agencias de investigacion de mercados sobre todo
cuantitativo. Grupos independientes de trabajo analizan la parte cualitativa como Psicologos
sesiones de grupo, manejo de imagen y entrevistas a profundidad.

A comienzos afios 2000 algunas compafiias comienzan a realizar combinacién de los dos
tipos de estudios pero se sigue sub contratando la investigacion cualitativa en la mayoria de los
casos. Muy pocas compariias han logrado liderazgo en el analisis exclusivo de la investigacion
cualitativa.

Década del 2010 gran demanda por el tipo de investigacion que se requiere del mercado
de investigacion cualitativa creando una sinergia entre los datos cuantitativos y cualitativos.

Este tipo de investigacion nos ayuda a explicar resultados encontrados en la investigacion
cuantitativa ya que nos permiten entender codmo piensan, sienten y expresan de determinada
manera y describir los factores sociales y econdémicos que influyen en sus decisiones (FHI:
Boletin trimestral de salud ,Network en espafiol 2002, vol.2, No 2); asi como investigar temas de
los cuales poco sabemos y que nos permiten profundizar en los diferentes interrogantes que se

van visualizando durante la aplicacion.
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En Colombia existen la ACEI (Asociacion colombiana de empresas de investigacion de
mercados y opinion publica) la cual cuenta con 12 empresas asociadas de las cuales 10 realizan
investigacion cualitativa como: Sesiones de grupo, Entrevistas en profundidad, Etnografias.

Dado que no existen estadisticas consolidadas de ventas para la técnica de Investigacion
Cualitativa en Colombia, se presenten en la Tabla 1. Las cifras de la instancia mas cercana:
Principales compafiias de investigacion de mercados en nuestro pais y sus ventas durante el afio
2011.

Tabla 1

Ranking Agencias de Investigacion 2011

Venta Miles de millones

Compafila Peso Colombiano
AC Nielsen $91.146
Millward Brown $27.115
Ipsos Napoleon Franco $22.594
Centro Nacional de Consultoria $16.809
Ibope Colombia $16.488
Market Team de Colombia $11.170
Invamer Gallup $10.795
GFK Colombia $8.555
Yanhass $8.546
Target Marketing integral $7.965
Multispornsor $ 7.440
Total $228.623

Nota Fuente: http://lanota.com

Se estima que estas compafiias representan el 85.3% del total del sector, dando como cifra
aproximada de ventas totales del mercado, la suma de $268.022.000 millones.
En la actualidad existen alrededor de 200 compafiias de investigacion de mercados

legalmente constituidas, de las cuales el 20% son multinacionales. (Enrodaje)


http://lanota.com/index.php/CONFIDENCIAS/Ranking-2009-investigacion-mercados-y-encuestas-de-Colombia.html
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En nuestro pais se vienen desarrollando tanto la investigacion cualitativa como
cuantitativa, Tabla No. 2.
Tabla 2

Técnicas de Investigacion

Cualitativa Cuantitativa
Entrevistas a Profundidad Sondeos
Focus Group De Satisfaccion
Etnografias Pruebas de Productos
Censos

Coincidentales

Nota Fuente: Los Autores

1.2. Barreras de entrada

Globalizacion: La entrada de grandes compafiias multinacionales. Las compafias
multinacionales compran otras compafiias como intencion de tener mayor participacion en el
mercado y apoderarse del portafolio con el que cuentan otras empresas.

Publicidad: las firmas ya existentes, aunque en nimero no es una cifra grande, pueden
hacer un gasto extraordinario en publicidad.

1+D: inversion alta en 1+D de nuevas tecnologias en programas de analisis y en equipos
para realizar la investigacion.

Dumping: Hay muchas compafiias de investigacion de mercados que trabajan a bajos
costos y que dificultan una sana competencia.

Economia a escala: Compafiias de investigacion experimentadas y de gran tamafio que
pueden trabajar a mejores costos que las empresas pequefas.

Requisitos de capital: Necesidad de invertir en recursos financieros elevados como

compra de equipos de tltima tecnologia para estudios cualitativos.


http://es.wikipedia.org/wiki/Globalizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad
http://es.wikipedia.org/wiki/I%2BD
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1.3. Barreras de salida

e Compromisos de largo plazo con clientes o proveedores: Red de datos cuenta con clientes
con los cuales tiene firmados contratos de duracion a tres afios 0 un afio segun el caso.

e Interrelaciones estratégicas, entre unidades de negocio y otras en la compafiia en términos
de imagen, capacidad comercial, acceso a mercados financieros.

e Barreras emocionales por parte de la direccion a una salida del mercado.

2. Analisis y estudio de mercado

2.1.  Tendencias del mercado

En la actualidad las compafiias que realizan investigacion de mercados deben ir de la
mano con los cambios que se estan dando dia a dia en cuando a avances tecnoldgicos, y nuevas
tendencias que se desarrollan dentro de las empresas que realizan investigacion de mercados, y
que se enfrentan a un consumidor cada vez mas conocedor de sus deseos y necesidades, es por
ello que se debe entender cada vez mejor la relacion entre las personas y sus deseos a
continuacion enumeramos algunas de las tendencias que se estan desarrollando:

Cuantitativos:
e In- sourcing: Investigacion realizada dentro de las empresas por los departamentos de
mercadeo.
e Realizacién de Estudios Globales: Capacidad de manejar los estudio de una marca en
cualquier parte del mundo de la misma forma.
e Los Mrocs (Comunidades On line).

e Data Mining.
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Cualitativos:
e Coolhunting (caza- tendencias)
e Mistery shopping
e Estudios ad hoc
Dentro del desarrollo de actividades de la compafiia, hemos podido evidenciar, la
necesidad de desarrollar diferentes investigaciones adaptadas a las necesidades de nuestros
clientes y a su vez de los clientes internos de cada compafiia.
Tomando como referencia datos de la compafiia de investigacion de Mercados, Red de
Datos, la cual cuenta con diversidad de clientes de diferentes sectores de la Economia muestran
que en promedio estas compafiias invirtieron en investigacion de mercados $175.000.000

(Subgerencia Comercial Red de Datos y Mercadeo, 2011)

2.2.  Segmentacién de mercados

La primera variable de segmentacion son todos los clientes que tienen desarrollo de
investigacion cuantitativa en la compafiia.
Nuestra segunda variable de segmentacién captacion de nuevos clientes para desarrollar

investigacion cualitativa en el territorio nacional donde nuestro cliente solicite la investigacion.

2.3.  Descripcion de los consumidores

Areas de Inteligencia de Mercados, Gerencias / Subgerencias de Mercadeo en compafiias como:
e Compafiias de consumo masivo
e Compaifiias de servicios Publicos.

e Compafiias de Comunicaciones.
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e Compaifiias de Medios.
e Compafiias con las cuales en este momento contamos con una estrecha relacion en el

desarrollo de investigacion cuantitativa.

2.4. Estudio de mercado

Teniendo en cuenta que la necesidad de las compafiias por conocer ain mas a sus clientes
ha hecho que la inversion en investigacion de mercados valla en aumento; Esta clara necesidad
hace que se vislumbre una gran oportunidad para IC Red de Datos que a través de su experiencia
enmarcada en afios de investigacion cuantitativa la pone en una posicién privilegiada en miras al
cliente satisfecho.

La IC es una investigacion que tiene sus limitantes para algunos clientes, ya que sus altos
costos la alejan de la posibilidad de realizarse de forma continua; lo que también se traduce en
una oportunidad, ya que IC Red de Datos al estar méas cerca de la necesidad de su cliente, puede
adaptar cualquier tipo de investigacion a la necesidad de costos de sus clientes sin poner en
riesgo la rentabilidad, pero si presentando diversas alternativas que suplan su necesidad.

Siendo una empresa pequefia en comparacion a grandes multinacionales, cuenta entre sus
actividades el desarrollo de diversas investigaciones tanto cualitativas como cuantitativas a estas
mismas empresas, 1o que ha generado experiencia y conocimientos de los diferentes segmentos
de la industria, sus necesidades y sus expectativas en cuando al desarrollo de las investigaciones

lo que conlleva a una ampliacién en conocimientos de los que integran Red de Datos.
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2.5. Riesgos y oportunidades de mercado

RIESGOS:
e Compafiias multinacionales que quieran adquirir otras mas pequerias.
e Proteccién de informacion cuando se realiza subcontratacion
e Variacion de costos en el mercado.
e Resultados de otras investigaciones que se estén realizando.
e Presencia de compafiias en otros paises que les permite realizar investigacion de
mercados.
OPORTUNIDADES:
e Experiencia de los clientes ya existentes
e Necesidades insatisfechas por otras agencias a nuestros nuevos clientes.
e Relacion con nuevos clientes con potencial para investigacion cualitativa.

e Adaptabilidad de la compafiia a la necesidad del cliente.

3. Analisis de la competencia

3.1. El mercado de la investigacion cualitativa en Colombia

20

Este es un mercado que ha estado en constante evolucién la Tabla No.3 ilustra algunas de

las empresas mas representativas en el mercado las cuales realizan investigacion cualitativa y

cuantitativa.
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Tabla 3

Compaiiias de Investigacion Cualitativa en Colombia

AGENCIA

Cualitativas

B&OPTIMOS
CENTRO NACIONAL
DE CONSULTORIA
FEEDBACK
GFK
IPSOS
MARKETTEAM
MILLWARD BROWN
TNS QUANTA
TEMPO GROUP
YANHAAS

Sesiones de grupo
Entrevistas en Profundidad
Etnografias

Focus Group on line
Bulletin Boards
Netnography

Semiotica

Cuantitativa

Entrevistas personales

Entrevistas telefénicas

Entrevistas personales en computador
Entrevistas online

Encuestas via mail

Nota Fuente: ACEI (Asociacion Colombiana de Empresas de investigacion de Mercados y Opinion Publica)

Cabe anotar que este tipo de compafiias buscan realizar los contratos con sus clientes a
nivel mundial lo cual se convierte en una competencia muy importante, pero a su vez ellos

buscan tercerizar servicios con empresas como la nuestra.

Estas empresas representan como minimo un 50% del mercado en investigacion. Sin
embargo insistimos que se convierten a su vez en clientes potenciales, por esta razén es una

estrategia de sinergia a tener en cuenta.

3.2.  El mercado de investigacion cualitativa
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3.2.1. B&OPTIMOS

Agencia de investigacion de mercados, hacer parte de ACEI tiene presencia en diferentes paises
como son: Republica Dominicana, Venezuela, Pert, Brasil, México, Ecuador, Colombia,

Argentina y Chile.

3.2.2. Centro Nacional de Consultoria.

Compaiiia de investigacion y consultoria, utiliza herramientas propias y de Ultima generacién
que responden a los estandares de calidad mas altos del sector en recoleccién de datos, el equipo
directivo esta conformado por Profesionales con mas de 5 afios de experiencia titulados con Ph.D
0 MBA, Tiene oficina principal en Bogotd y cobertura nacional a través de las oficinas de
Medellin, Cali, Barranquilla y Bucaramanga. A nivel internacional esta presente en ciudades

como Miami, Buenos Aires y Santo Domingo. (Fuente www.centronacionaldeconsultoria.com) y

tiene alianzas con Newlink Group, Walker, Cima, Gallup.

3.2.3. IPSOS

Ipsos Napoledn Franco, una organizacion de profesionales apasionados por la
investigacion que aspira a dar voz a ciudadanos y consumidores, de manera que la sociedad y el

mercado puedan atender mejor sus necesidades.(Fuente http://www.ipsos.com.co

Ipsos esta conformada por 5 unidades de negocio especializadas en diferentes areas de la

investigacion.

Ipsos Marketing, Ipsos ASI, Ipsos Media, Ipsos Loyalty y Ipsos public Affairs.


http://www.centronacionaldeconsultoria.com/
http://www.ipsos.com.co/
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Y uniendo todo lo cuantitativo se encuesta Ipsos Qualy.: Ofrece informacidn consistente para

orientar el trabajo en el mercado.

Cuentan con un grupo multidisciplinario asignado a cada gerente junior que maneja una cuenta:

Estadistica y Muestreo

e Procesamiento (Software y Manejo de Datos)
e Central de Campo

o Sistemas y Soporte Técnico

o Estudios Cualitativos, y Cuantitativos

Recursos Humanos y Administracion

4. Estudio de precios

De acuerdo con informacion obtenida la oferta para el Mercado Colombiano de un estudio

de Cualitativo es de:

Entrevistas a Profundidad  Bogota $ 170.000
Entrevistas a Profundidad ~ Municipio cercano a Bogota $ 200.000
Entrevistas a Profundidad  en ciudades principales $ 240.000
Moderaciones sesiones en Bogota y municipios cercanos $ 640.000
Moderaciones sesiones en Ciudades $ 740.000
Realizacion de Informe $ 1.300.000

(Sin contar los viaticos, hospedajes, transportes que den lugar al estudio)
Un estudio Cualitativo entrevistas a profundidad (10) y (1) sesion de grupo puede tener

un costo de $ 7.000.000 de pesos Aprox.
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5. Plan de mercadeo

5.1.  Concepto del producto o servicio

El area cualitativa se crea como una herramienta de apoyo en el entendimiento del
comportamiento de los clientes frente a diferentes variables de los productos, servicios e imagen
de las compaifiias.

Se presenta una investigacion cualitativa para estudios traking que presentan desviaciones
significativas y que hacen necesaria una profundizacion del cliente para entender el
comportamiento de cambio.

La segunda investigacion cualitativa es para todos los demas clientes de la compafiia que
desean profundizar en un producto o servicio puntual.

Para nuestros clientes este entendimiento se ve representado en un informe que entrega el
andlisis y la verificacion de las hipdtesis generadas al inicio del estudio para los dos focos
internos de investigacion.

Aplicacion: La investigacion cualitativa se desarrolla fuera de la oficina en oficinas
especiales que tienen la infraestructura necesaria para su desarrollo (Camaras Gessell),

Hoteles, Supermercados para esta observacion se hace uso de herramientas tecnoldgicas de
grabacion tanto de audio como de video tales como son Gafas, Botones, Clips entre otros (El

exterior depende de la investigacion)

5.2.  Estrategias de distribucion

Canales de distribucion: se realizara a través del Ejecutivo comercial, Los resultados son

entregados en DVD los cuales tienen la grabacion de las sesiones de grupo, entrevistas entre
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otros medios utilizados, también se hace entrega de un informe en Power Point al cliente con los
hallazgos y el anélisis pertinente de los mismos y para finalizar se entregan las trascripciones de
todo el material analizado.

Cabe anotar que en el mercado de investigacion ya sea cuantitativa o cualitativa la mejor
forma de distribuir el producto es por medio del referido, con los clientes acttales o los futuros
potenciales.

Se realizaran sinergias con las personas, compafiias que hagan los analisis de datos
ejemplo, socidlogos, estadisticos y otros que no cuenten con la infraestructura necesaria para un
estudio de gran magnitud.

Pagina Web donde se tiene un espacio donde el cliente puede ingresar a través de una

clave y revisar los diferentes informes que solicita para estar al tanto de su investigacion.

5.3.  Estrategias de precio

La estrategia inicial de precios de Investigacion cualitativa sera orientada a la
Competencia.

El enfoque que se le debe dar a esta estrategia sera diferencial con precios inferiores, ya
que la idea es la de estimular la demanda de los clientes actuales y/o de los clientes potenciales
que son sensibles al precio. Esta estrategia es valida si la demanda global es ampliable, es decir,
tanto los consumidores actuales como los potenciales estan dispuestos a adquirir la oferta.

Es importante ligar la estrategia de precios a la antigliedad del cliente, a los estudios en
cuantitativo para hacer un solo paquete en precios. Ademas la parte de servicios adicionales que
permitiran al cliente hacer parte del estudio y seguimiento se convertira en un valor agregado de

nuestro producto.
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5.4.  Estrategias de promocion y comunicacion

Lo principal es comenzar por la divulgacion acerca de la existencia Unidad de negocio

investigacion cualitativa a los clientes existentes. Para esto:

Creacion de Logo, el cual visualmente involucre los elementos importantes de la actividad de
Investigacion cualitativa, los cuales son la aplicacion o lectura cerebral + asociacion de ser
viable con elementos como marcas y productos.

El slogan: frases que connotan y estén relacionados con las imégenes y la actividad de la
Compaiiia.

Folleto: con explicaciones de los procesos que se llevan a cabo y las ventajas de utilizar
nuestros metodos de investigacion.

En estas comunicaciones se debe enfatizar la experiencia y trayectoria de Red de Datos en la
investigacion cualitativa lo cual se tendra inmerso en el nuevo producto que propone a sus
clientes tanto nuevos como ya existentes.

Lanzamiento oficial Entre Marzo y abril del proximo afio con el fin de invitar a los clientes
existentes para dar a conocer esta nueva parte de la compafia para gran utilidad de su
negocio.

Reestructuracion de la pagina donde se muestra la unidad de negocios creada y los clientes

para los cuales ya se ha realizado las diferentes investigaciones.

5.5.  Estrategias de servicio

Para garantizar la correcta iniciacion de la investigacion se realiza una reunion con el

cliente quien expone su necesidad, la cual se traduce en una guia que se desarrolla durante la

recoleccion de la informacion y de un documento que lleva por nombre Propuesta de
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investigacion + el titulo que se da a la misma. Este documento consta de la descripcion de la

investigacion a desarrollar y de los costos de cada item, el cual debe ser aprobado por el cliente.

Una vez aprobado se inicia la investigacion, el pago de los servicios se realiza entregado el

informe cualitativo de la investigacion.

5.6.  Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Para la realizacion de las estrategias mencionadas en los puntos 4.2 al 4.4, Investigacion

cualitativa requiere asignar un presupuesto de $28.720.000 para el afio 1, como se ilustra en la

Tabla No. 4.
Tabla 4

Presupuesto para la mezcla de Mercadeo afio 1

Estrategia Asociada Accion Item Valor
o N Ejecutivo $ 13.200.000
De Distribucion Entrega de Informacion . y
Medios Entrega de Informacion $ 1.500.000
o L Creacion Logo $ 550.000
De Comunicacion Publicitarios ., .
Creacion y Reproduccion Broshure $  400.000
Tecnologia Construccién Salas GESELL, GAFAS, OTROS $13.070.000
TOTAL $ 28.720.000

Nota Fuente: Los Autores

6. Proyeccion de ventas

Basados en los historicos de ventas de Red de Datos, se concluye que la demanda se

presenta de forma estacional, donde los meses de Enero, Febrero, Noviembre y Diciembre

presentan menor solicitud de estudio y los meses de Marzo, Abril, Mayo, Junio, Julio, Agosto,

Septiembre y Octubre son los que histéricamente muestran la mas solicitud de estudios, esta
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estacionalidad ha sido utilizada en la proyeccién de las ventas para los escenarios Optimista y

Pesimista, presentados en la Tabla No. 5.

Tabla 5

Proyeccion de ventas

Comportamiento

Afio 1 Optimista

ANO 1 Pesimista

MESES - :
del mes Unidades Ventas Unidades Ventas
Enero 3 15 $ 10.157.143 11 $  4.928.000
Febrero 3 15 $ 10.157.143 11 $ 4.928.000
Marzo 3 15 $ 10.157.143 11 $  4.928.000
Abril 5 25 $ 16.928.571 26 $ 11.498.667
Mayo 5 25 $ 16.928.571 33 $ 14.784.000
Junio 7 35 $ 23.700.000 33 $ 14.784.000
Julio 7 35 $ 23.700.000 33 $ 14.784.000
Agosto 7 35 $ 23.700.000 18 $ 8.213.333
Septiembre 5 25 $ 16.928.571 33 $ 14.784.000
Octubre 5 25 $ 16.928.571 33 $ 14.784.000
Noviembre 3 15 $ 10.157.143 18 $ 8.213.333
Diciembre 3 15 $ 10.157.143 15 $ 6.570.667
Total 56 280 $ 189.599.999 275 $ 123.200.000

Nota Fuente: los Autores

7. Plan de introduccion al mercado

Investigacion Cualitativa debera utilizar una estrategia de Introduccion al mercado de

precios bajos.

Una de las promesas y diferenciales de IC Red De Datos, continuara siendo investigacion

a la medida del cliente, esto permite la interaccion del cliente dentro de la investigacion

generando confianza, flexibilidad y oportunidad de detectar comportamientos no detectados

dentro del planteamiento de la investigacion.



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA 29

IC prestard especial atencion a todas las compafiias y en especial a sus necesidades
particulares, es decir, que cada estudio o evaluacién bajo la técnica de IC sera personalizada

dependiendo sus objetivos.
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PARTE Il - ASPECTOS TECNICOS

8. Ficha técnica del servicio

A continuacion se realiza una descripcion de las etapas que se deben llevar a cabo para

desarrollar una investigacion cualitativa.

Tabla 6

Ficha técnica del Servicio

Ficha Técnica Investigacion Cualitativa

Definicion del problema

Grupo objetivo

Planteamiento de
premisas o plan de
investigacion

Técnica

Precauciones

* Se determina cual es el problema o que se espera encontrar

*Se define el grupo objetivo

* Para investigaciones tracking se determinan las premisas o hipétesis que se creen son la
base del comportamiento del cliente.

* Para investigaciones de nuevos productos o servicios se desarrolla bajo el plan de
investigacion con la definicion de la necesidad.

* Se define la técnica a utilizar (entrevistas a profundidad cara a cara , telefonica, sesion de
grupo entre otras)

* Definicion de guia de aplicacién validad por el cliente

* Definicion del lugar de aplicacion (La casa del cliente, calle, supermercado, salon especial)
* Define el obsequio a entregar a los entrevistados

* Se define el procedimiento a seguir

* Se determina el tiempo de ejecucién

* Se determinan los costos de la investigacion

1. Se debe realizar un piloto de la guia para garantizar el entendimiento del cliente y si las
respuestas dadas apuntan al objetivo de la investigacion

2. Se deben revisar las camaras y equipos de tecnologia estén en buen estado y se encuentren
grabando en el momento de realizar la recoleccion

3. Se deben revisar las camaras y equipos de tecnologia para garantizar una buena imagen y
sonido que pueda ser usado como parte de la documentacion que se entrega al cliente

4. Se debe tener un control de marcacién y almacenamiento optimo que asegure contar con
los recursos a la mano para el montaje del informe

5. Se debe realizar un seguimiento de las actividades que proporcionen una retroalimentacion

oportuna en caso de presentar desviaciones en tiempos de ejecucién y entrega
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Nota Fuente: Los Autores

9. Descripcion del proceso

Tradicionalmente las investigaciones cualitativas es “Aquella que produce datos
descriptivos: las propias palabras de las personas, hablados o escritas, y la conducta observable”
Taylor y Bogdan (1986:20). Y su desarrollo se hace como cualquier investigacion cuantitativa.
Gréfico 1

Flujo de Procesos

Construccion de la Verar
Objetivos de Seleccion de

: Ny guia de escenarios o
investigacion

observacion ambientes

Analisis de Aplicacion Guia Seleccion de

Resultados de evaluac!c’m u Personas a
observacion Evaluar

Entrega de
Resultados

Nota Fuente: Los Autores

A continuacion se define cada una de las etapas del proceso.
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A. Objetivo de la Investigacion: Se realiza una definicion mas o menos del problema. La
definicion del problema siempre es provisional, porque la tarea central del analisis
cualitativo es averiguar Si la definicion esta bien definida.

(http://juanherrera.files.wordpress.com/2008/11/investigacion-cualitativa.pdf. pg 11)

B. Disefio del trabajo: Estd contemplado todo lo que se debe planear para el 6ptimo
desarrollo de la investigacion, cronograma de tiempos, recursos econémicos a utilizar
entre otros, pero en especial vamos a hablar de la construccion de la guia; aunque es una
herramienta de observacion es necesario plantear un orden supuesto a la actividad que
nos indique que todos los temas relevantes definidos como problemas los estamos
desarrollando en el transcurso de lo observado.

C. Recoleccion de Informacion: Esta se realiza mediante el método ya seleccionado como
puede ser la observacion y la entrevista a profundidad entre otros.

D. Andlisis de los datos: Tras haber recopilado la informacion y organizado de tal manera

que se conozca su significado.

10. Necesidades y requerimientos

10.1. Caracteristicas de la tecnologia

Para realizar las investigaciones cualitativas se requiere del apoyo tecnolégico

relacionado en la Tabla No. 7.


http://juanherrera.files.wordpress.com/2008/11/investigacion-cualitativa.pdf
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Tabla 7

Caracteristicas de requerimientos Tecnoldgicos

Requerimiento de Tecnologia Recurso Humano
Camara Gesell (sesiones de grupo) Persona de Grabacidén y el moderador
Dispositivos de grabacion como (gafas, botones, clips entre otros) Editor de grabaciones
Grabadoras Editor de grabaciones
Programa para Edicién de videos Editor de grabaciones

Nota Fuente: Los autores

11. Localizacién

Las instalaciones del Area Cualitativa estaran ubicadas en la sede de Red de Datos y
Mercadeo Cra 73 a 63-82 El encanto, Bogota.
Tiene un area total de 16 mts cuadrados espacio dedicado para el analista cualitativo y el editor
de grabacion con sus respectivos equipos y dotacion de oficina; y un espacio de almacenamiento
de 4.21 mts cuadrados para almacenar camaras y soporte filmico. 34 mts cuadrados donde se
puede instalar la cdmara gesell la compafiia ya cuenta con cableado general en toda la estructura

para proporcionar conexion a la red interna y externa y lineas telefonicas.

12. Procesos de investigacion y desarrollo

Para dar inicio al montaje del Area Cualitativa de Red de Datos se iniciara con una
primera fase que consiste en ofrecer el estudio soportado en analistas cualitativos con
experiencia de mas de 5 afios. (Sinergia de profesionales).

La mecanica consiste en obtener la asignacion del estudio, generar un presupuesto que
debe aprobar el cliente; Red de Datos realizara el campo con la tecnologia que adquiera para este
proposito y el analista (externo que se presenta como parte del equipo) realiza el informe final

que se entrega al cliente.
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El objetivo de la mecéanica es adquirir el conocimiento interno en andlisis y disefios

Optimos de presentacion de informes, asi como ganar mayor confianza en este campo de nuestros

clientes, para posteriormente en otras investigaciones realizar el andlisis con los recursos

humanos con los que cuenta la compafiia.

13. Costos de produccién

A continuacion relaciono los costos de produccion del primer afio del area cualitativa de

Red de Datos y Mercadeo.

Tabla 8

Costos de Produccion.

OTROS COSTOS DE PRODUCCION

GASTOS DE VENTAS

CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1 CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1
Arriendo $ - $ - Arriendo $ - $ -
Energia $ 50.000 $ 600.000 Energia $ 10.000 $ 120.000
Agua $ 80.000 $ 960.000 Agua 3 10.000 $ 120.000
Teléfono $ 30.000 $ 360.000 Teléfono $ 50.000 $ 600.000
Suministros de oficina $ 10.000 $ 120.000 Suministros de oficina $ 20.000 $ 240.000
Mantenimiento $ 120.000 $ 1.440.000 Publicidad $ 150.000 $ 1.800.000
Incentivos x estudio $ 500.000 $ 6.000.000
Transporte $ - $ -

Dotaciones $ 25.000 $ 300.000
Subtotal $ 815.000 $ 9.780.000 Subtotal $ 240.000 $ 2.880.000

Nota Fuente: Los Autores

14. Infraestructura

A continuacion relaciono las adquisiciones en infraestructura necesarias para la puesta en

marcha del Area Cualitativa y la construccion de la camara gesell a mediano plazo.
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Tabla 9

Costos de Infraestructura

ACTIVOS FIJOS CANTIDAD CREDITO VIDAUTIL DEPRECIACION
Construccién camara GESEL 1 $ 5.000.000 4 $ 1.250.000
Total maquinaria y equipo: 24 $ 8.340.000 $ 5.617.500
Equipos de Grabacion 6 $ 1.500.000 2 $ 750.000
Grabadoras 3 $  600.000 2 $ 300.000
Cémaras fotograficas 4 $ 1.200.000 2 $ 600.000
Camaras Espias 6 $ 1.200.000 2 $ 600.000
Computador para editar videos 1 $ 3.000.000 1 $ 3.000.000
Disco duro 1 $  300.000 1 $ 300.000
Muebles y enseres $  270.000
Sillas 3 $ 270.000 4 $ 67.500
Total inversion $ 21.680.000 $ 12.485.000

Nota Fuente: Los Autores

35
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PARTE Il - ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

15. Analisis estratégico

15.1. Mision

Realizar investigaciones de mercado con los requerimientos de nuestros clientes
siguiendo procedimientos certificados que garanticen la calidad de los datos con un equipo de
trabajo competente en innovacion tecnoldgica permanente que permita presentar informes

oportunos y claros para que agilicen sus decisiones.

15.2. Visién

Ser la mejor unidad de negocio que aporte al crecimiento de la compafiia. Nosotros
lograremos la confianza de nuestros clientes a través de la aplicacion de las mejores herramientas
de investigacion, innovando en metodologias con un equipo de trabajo idoneo soportado en la

mejora continua de nuestros procesos.

16. Andlisis DOFA
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Tabla 10

Matriz DOFA
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EMPRESA. RED DE DATOS
UNIDAD DE NEGOCIO: AREA CUALITATIVA
MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES

[ ] \
ReD de Datios:— >\
Datos de Mercado a la MMM \

Al

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Credibilidad y buena imagen en el mercado de

investigacion de Red de Datos.

2. Crecimiento de la agencia por la consecucion de
nuevos clientes y firmas de contratos con
negociaciones prolongadas

3. Capacidad tecnol6gica en general y
procesamiento de datos.

4. Experiencia de 14 afios en el mercado de

investigacién

1. Competencia de personas naturales como
socidlogos, comunicadores entre otros que
compiten con precios muy bajos

2. Copia del producto por parte de otras agencias

3. Empresas que prefieren manejar internamente la
investigacion cualitativa
4. Monopolios en investigacion compafiias

multinacionales.

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

1. La imagen de la compafiia en el
mercado cualitativo es muy poco

reconocida

F1/02 Apoyandonos en esa credibilidad y buena
Imagen se desarrolla una estrategia de penetracién
de ese mercado insatisfecho con argumentos
innovadores y teniendo en cuenta el costo beneficio

para el cliente.

D1/01 Paratodos los clientes con los que
contamos sean antiguos o nuevos, debemos
comenzar con el mayor compromiso calidad y
cumplimiento para que nuestra imagen en el

mercado cualitativo empiece a ser reconocida.
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2. Departamento de gestion humana
poco eficiente en el momento de
seleccionar personal iddneo operativo

para esta nueva estructura

3.Tiempo limitado por parte de los
directores y el encargado de fortalecer
la unidad cualitativa por alto volumen
de trabajo en unidad de negocio
cuantitativa

4.Recursos financieros escasos para
compra de equipos, contratacion de
personal y adecuacion de salén gessel (

espacio operativo)

F2 /01 Estrategia de firmas de contratos
cuantitativos con los clientes actuales donde se
incluyan trabajos cualitativos con baremos de
precios muy favorable para los clientes y
garantizando el crecimiento de la agencia en este
nuevo segmento.

F4-3/03 La experiencia en el mercado y la
capacidad tecnol6gica hacen que se pueda
responder en a las exigencias necesarias en

cumplimiento calidad y compromiso con el cliente.

38

D2-3/ O2 Mejora necesaria en gestién humana
para garantizar personal idéneo y liberar en tiempo
a directores encargados de desarrollar este nuevo

proceso que requiere de atencion permanente.

D4 /03 Se tomara un crédito que se tiene
disponible para adecuacion de sala Gessel,
fortalecimiento de gestién humana y equipos en
general que estamos seguros que el retorno de la

inversién se vera en poco tiempo.

AMENAZAS

POSICION (FA)

POSICION (DA)

1. Alto volumen de clientes actuales en

el area cuantitativa y de nuevos clientes

( Cafam, Nutresa) que requieren de

trabajos cualitativos a otras agencias.

F1-F2-F3/Al Al ser reconocidos como una agencia
seria y prestigiosa unida con la capacidad
tecnoldgica y las negociaciones en paquete con
todos los clientes podremos enfrentar esos

pequefios competidores.

D1/A1 Al ser poco reconocidos en area cualitativa
y compitiendo con personas de recorrido, podemos
contrarrestarlo con la trayectoria de investigacién
en general y logrando trabajos con calidad y
cumplimiento en el area cualitativa con los clientes

actuales.
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2. Mercado insatisfecho y pocas
agencias especializadas en el mercado

cualitativo.

3. Alta inversion en estrategias de
precios, cliente incognito y analisis
cualitativos en general dadas las
mejoras de servicio que se requieren en

la actualidad.

F2-F4 / A3 Para nuestros clientes actuales y
potenciales se mostrara en las negociaciones una
excelente relacion costo — beneficio si tercerizan su
investigacion apoyandonos en la experiencia con la

gue contamos.

F2 / A4 Crearemos relaciones comerciales fuertes
con nuestros clientes permitiendo un crecimiento
moderado pero sélido.

F1/ A2 credibilidad e imagen unido al equipo de
trabajo muy profesional haremos un producto
exclusivo haciendo participar al cliente en todos los

procesos.
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D3/A4 Consecucidn de recursos por medio de un
crédito para compra de equipos necesarios y la
tecnologia requerida para competir con las grandes
empresas y caracterizarnos por nuestra fortaleza en

area en poco tiempo.

D3/A3- A4 Necesitamos una gran gestion en la

parte de direccion de estudio logrando excelente
trabajo dedicacion 100% en el arranque del &rea
demostrando que este trabajo es mejor realizarlo

con terceros dedicados y especializados en el tema.

Nota Fuente: Los autores
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17. Estructura organizacional

17.1. Perfilesy funciones

La estructura administrativa y operativa, constaré de un total de 7 cargos, los cuales se
describen a continuacion.

e Director de Estudio, Se encarga de la comunicacion escrita (Solicitudes de investigacion,
ordenes de servicio, propuestas al cliente e informes de avance de cada una de las
investigaciones asi como el seguimiento del equipo asignado para el cumplimiento de la
investigacion analisis de la informacidn y el montaje y disefio del informe.

e Coordinador de Campo: Se encarga de la coordinacién del equipo de trabajo que realiza
la recoleccion en campo, asi como de la entrega de todo el material al siguiente proceso
(Para el inicio del area cualitativa estas funciones se realizaran entre la direccion del
estudio y la asistencia de disefio)

e Asistente Disefio, Se encarga de la edicion de videos y material filmico de soporte para el
informe asi como en el apoyo en montaje de informes si se requiere.

e Transcriptor: Se encarga de la transcripcion de todas las observaciones para su posterior
analisis.

e Auditores: Personas de campo encargado de las observaciones (3 auditores)

e Persona 1: Director de estudio. Perfil, conocimientos en administracion y control de
equipos de trabajo + Analisis y elaboracion de informes

e Persona 2: Practicante de Publicidad y ciencias afines con conocimientos en sistemas en

programas de disefio y conocimientos en investigacion de mercados
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e Persona 3: Practicantes de ciencias administrativas y afines con conocimientos en
ofimatica, agilidad en digitacion buena ortografia.
e Persona 4: Practicantes estudiantes de sociologia o ciencias a fines con conocimientos en

mercadeo, dinamico y proactivo.

17.2. Organigrama

Dado los perfiles considerados en el punto anterior, se presenta en el Grafico No. 2,
estructura organizacional inicial para el Area cualitativa.
Grafico 2

Organigrama

Director de
Estudio

. Asistente de
oordinado o
Diseno
[ I I ]

18. Esquema de contratacion y remuneracion

En el caso del proceso de vinculacion el Director de estudio y el Coordinador tendran un
contrato directo con la empresa; y los contratos de asistente de disefio, transcriptor y auditores
tendran un contrato por prestacion de servicios que cobija el tiempo que dura el desarrollo y/o
entrega del informe.

Para los dos casos se realizaran pagos mensuales a través de una cuenta.
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19. Esquema de gobierno corporativo

Se mantiene el mismo esquema de gobierno que la compafia tiene, ya que la unidad

Cualitativa hace parte de la estructura general de la Agencia.

19.1. Disposiciones generales

Forma- La compafiia esta constituida como una sociedad capitalista de caracter mercantil

con responsabilidad juridica denominada Red de Datos y Mercadeo Ltda.

19.2. Reglas sobre capital y acciones

El capital de la sociedad es de 2.000.000 dividido en 100.00 cuotas con valor nominal de
veinte mil pesos $20.000 cada una distribuida asi:

Socio capitalista:

Myriam Dalila Marin Ardila 70.00 $ 1.400.000
Carlos Alberto Villamizar Marin 15.00 $ 300.000
Cristhian Camilo Villamizar Marin 15.00 $ 300.000

19.3. Derechos que confieren las acciones

DERECHO DE PREFERENCIA El socio que pretenda ceder sus cuotas las ofrecera a
los demas socios por conducto del representante legal de la compafiia, quien les dara traslado
inmediatamente y por escrito a fin de que dentro de los quince dias habiles siguientes al traslado
manifiesten si tienen interés en adquirirlas. Transcurrido este lapso los socios que acepten la

oferta tendran derecho a tomarlas a prorrata de las cuotas que posean. En caso de que alguno o
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algunos no las tomen, su derecho acrecera a los demas, también a prorrata. El precio, el plazo y
las demas condiciones de la cesion se expresaran en la oferta.

AUMENTO DE CAPITAL EI capital de los socios puede ser aumentado por nuevos
aportes de socios, por la admision de nuevos o por la acumulacién que se hizo de utilidades por
determinacion de comun acuerdo de los socios.

OBLIGACIONES La responsabilidad de los socios queda limitada al valor de sus
aportes.

Organos sociales

ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD La direccion y administracion de la
sociedad estaran a cargo de los siguientes érganos: a) La junta general de socios, y b) el gerente.
La sociedad también podra tener un revisor fiscal, cuando asi lo dispusiere cualquier nimero de
socios excluidos de la administracion que representen no menos del veinte por ciento (20%) del
capital.

JUNTA GENERAL DE SOCIOS La junta general de socios la integran los socios
reunidos con el quérum y en las demas condiciones establecidas en estos estatutos. Sus reuniones
serén ordinarias y extraordinarias. Las ordinarias se celebraran dentro de los tres primeros meses
siguientes al vencimiento del ejercicio social, por convocatoria del gerente, hecho mediante
comunicacion por escrito dirigida a cada uno de los socios con 15 dias habiles de anticipacion,
por lo menos. Si convocada la junta ésta no se reuniere, o si la convocatoria no se hiciere con la
anticipacion indicada, entonces se reunira por derecho propioél _ delmesde  alas _: ,
en

REUNIONES ORDINARIAS Las reuniones ordinarias tendran por objeto: examinar la

situacion de la sociedad, designar los administradores y demas funcionarios de su eleccion,
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determinar las directrices econémicas de la compafiia, considerar las cuentas y balances del
altimo ejercicio, resolver sobre la distribucion de utilidades y acordar todas las providencias
necesarias para asegurar el cumplimiento del objeto social. Las reuniones extraordinarias se
efectuaran cuando las necesidades imprevistas o urgentes de la compafiia asi lo exijan, por
convocatoria del gerente (y del revisor fiscal, si o hubiere) o a solicitud de un nimero de socios
representantes de la cuarta parte por lo menos del capital social. La convocatoria para las
reuniones extraordinarias se hara.

REUNIONES EXTRAORDINARIAS Con el aviso de convocatoria para las reuniones
extraordinarias se especificaran los asuntos sobre los que se deliberard y decidird, sin que puedan

tratarse temas distintos, a menos que asi lo disponga el (%) de las cuotas

representadas, una vez agotado el orden del dia. En todo caso, podrd remover a los
administradores y demés funcionarios cuya designacion les corresponda.

FALTA DE QUORUM Si se convoca la junta general de socios y la reunion no se
efectla por falta de quérum, se citara a una nueva reunion que sesionard y decidira validamente
con un namero plural de socios, cualquiera que sea la cantidad de cuotas que esté representada.
La nueva reunion debera efectuarse no antes de los diez dias habiles ni después de los treinta
dias, también habiles, contados desde la fecha fijada para la primera reunién. Cuando la junta se
retina en sesion ordinaria por derecho propio el primer dia habil del mes de abril también podra
deliberar y decidir validamente en los términos anteriores. En todo caso, las reformas estatutarias
se adoptaran con la mayoria requerida por la ley o por estos estatutos, cuando asi la misma ley lo
dispusiere.

QUORUM Habra quoérum para deliberar tanto en las sesiones ordinarias como en las

extraordinarias con un numero plural de socios que representen 100% de las cuotas en que se
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encuentra dividido el capital social, salvo que la ley o los estatutos establezcan otra cosa. Con la
misma salvedad, las reformas estatutarias se adoptaran con el voto favorable de un nimero plural
de socios que representen 100% de las cuotas correspondientes al capital social. Para estos
efectos, cada cuota dara derecho a un voto, sin restriccion alguna. En las votaciones para integrar
una misma junta o cuerpo colegiado, se daré aplicacion al coeficiente electoral.

ACTAS DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS Las decisiones de la junta general de
socios se haran constar en actas aprobadas por la misma, o por las personas que se designen en la
reunién para tal efecto, y firmadas por el presidente y el secretario de la misma, en las cuales
deberd indicarse su namero, el lugar, la fecha y hora de la reunion; el nimero de cuotas en que se
divide el capital, la forma y la antelacion de la convocatoria; la lista de los asistentes, con
indicacion del numero de cuotas propias 0 ajenas que representen; los asuntos tratados; las
decisiones adoptadas y el nimero de votos emitidos en favor, en contra o en blanco; las
constancias escritas presentadas por los asistentes durante la reunién; las designaciones
efectuadas, y la fecha y hora de su clausura.

Representacion Legal.- La representacion legal de la sociedad por acciones simplificada
estard a cargo de una persona natural o juridica, accionista 0 no, quien tendrd un suplente
designado para un término indefinido por la asamblea general de accionistas.

Las funciones del representante legal terminaran en caso de dimision o revocacion por
parte de la asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad en aquellos casos en que
el representante legal sea una persona natural y en caso de liquidacion privada o judicial, cuando
el representante legal sea una persona juridica.

La cesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da lugar a

ninguna indemnizacion de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que le correspondieren
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conforme a la ley laboral, si fuere el caso.

La revocacion por parte de la asamblea general de accionistas no tendra que estar
motivada y podra realizarse en cualquier tiempo.

En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las funciones
quedaran a cargo del representante legal de ésta.

Toda remuneracion a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad, debera ser
aprobada por la asamblea general de accionistas.

Facultades del representante legal — La representacion y administracion de la sociedad,
asi como el uso de la razon social con las limitaciones contempladas en los estatutos. En
particular tendré las siguientes atribuciones:

e Representar a la sociedad judicial y extrajudicialmente.

e Convocar a la junta de socos cada vez que fuere necesario.

e Ejercitar las érdenes cuentas y balances a la junta de socios.

e Abrir y manejar cuentas corrientes y de ahorros que requiera la compafiia.

e Contratar y remover los empleados de la sociedad.

e Celebrar los actos o contratos comprendidos dentro del objeto social y los que se
relacionen con el funcionamiento de la misma.

Corresponde a la administracion:

e Autorizar al gerente para la celebracion de cualquier acto o contrato cuyo valor exceda de

quinientos mil pesos.

e Reformar los estatutos.
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19.4. Disposiciones Varias

BALANCES Anualmente, el 31 de diciembre, se cortaran las cuentas y se haran el
inventario y el balance generales de fin de ejercicio que, junto con el respectivo estado de
pérdidas y ganancias, el informe del gerente y un proyecto de distribucion de utilidades, se
presentara por éste a la consideracion de la junta general de socios. Para determinar los
resultados definitivos de las operaciones realizadas en el correspondiente ejercicio serd necesario
que se hayan apropiado previamente, de acuerdo con las leyes y con las normas de contabilidad,
las partidas necesarias para atender el deprecio, desvalorizacion y garantia del patrimonio social .

Utilidades.- Las utilidades se repartiran con base en los estados financieros de fin de
ejercicio, previa determinacion adoptada por la asamblea general de accionistas. Las utilidades se
repartiran en proporcion al nimero de acciones suscritas de que cada uno de los accionistas sea

titular.

20. Aspectos legales

20.1. Estructura juridicay tipo de sociedad

Sociedad de caracter mercantil en la que el capital social, que estard dividido en
participaciones sociales, indivisibles y acumulables, se integrara por las aportaciones de todos los
socios, quienes no responderan personalmente de las deudas sociales.

Se constituye mediante escritura publica No 0001766 de notaria 51 de Bogota D.C del 3
de junio de 1999, inscrita el 24 de junio de 1999 bajo el numero 00685639 del libro 1X, se

constituye la sociedad comercial denominada Red de Datos y Mercadeo Ltda.

21. Costos administrativos
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Para el funcionamiento de la unidad cualitativa se debe incurrir en los gastos relacionados a

continuacion.
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Tablall

Costos administrativos

OTROS COSTOS DE PRODUCCION GASTOS DE ADMINISTRACION GASTOS DE VENTAS

CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1 CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1 CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1

Arriendo $ - $ - Arriendo $ -3 - Arriendo $ - % -
Energia $ 50.000 $ 600.000 Energia $ 20.000 $ 240.000 Energia $ 10.000 $ 120.000
Agua $ 80.000 $ 960.000 Agua $ 20.000 $ 240.000 Agua $ 10.000 $ 120.000
Teléfono $ 30.000 $ 360.000 Teléfono $ 10.000 $ 120.000 Teléfono $ 50.000 $ 600.000
Suministros de oficina  $ 10.000 $ 120.000 Suministros de oficina  $ 10.000 $ 120.000 Suministros de oficina  $ 20.000 $ 240.000
Mantenimiento $ 120.000 $ 1.440.000 Contador $ 180.000 $ 2.160.000 Publicidad $ 150.000 $ 1.800.000
Incentivos x estudio $ 500.000 $ 6.000.000 Subsidio de transporte $ -3 -
Transporte $ - $ -
Dotaciones $ 25.000 $ 300.000
Subtotal $ 815.000 $ 9.780.000 Subtotal $ 240.000 $ 2.880.000 Subtotal $ 240.000 $ 2.880.000

Nota Fuente: Los Autores
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22. Gastos de personal

Los gastos de personal se ajustan al sistema de contratacion de la compafiia, manteniendo el equipo necesario para el desarrollo

de los estudios.
Tabla 12

Gastos de personal

MANO DE OBRA ADMINISTRACION VENTAS
SUELDO . SUELDO ~ SUELDO ~
CARGO SUELDO ANO 1 CARGO SUELDO ANO 1 CARGO SUELDO ANO 1
MENSUAL $ MENSUAL $ MENSUAL $

Asistente de Disefio  $  950.000 $ 11.400.000 Director de Estudio $ 1.100.000 $ 13.200.000 Director de Estudio $ 1.100.000 $ 13.200.000
Transcriptor $ 800.000 $ 9.600.000
A<editor 1 $ 800.000 $ 9.600.000
A<editor 2 $ 800.000 $ 9.600.000
A<editor 3 $ 800.000 $ 9.600.000
Editor de video $ 650.000 $ 7.800.000
Subtotal $ 4.800.000 $ 57.600.000 Subtotal $ 1.100.000 $ 13.200.000 Subtotal $ 1.100.000 $ 13.200.000

Nota Fuente: Los Autores
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23. Gastos de puesta en marcha

Tabla 13

Gastos puesta en marcha

GASTOS PUESTA EN MARCHA

CARGO CANTIDAD ANO 1
Construccion cdmara GESEL 1 $ 5.000.000
Total maquinaria y equipo: 24 $ 8.340.000
Equipos de Grabacién 6 $ 1.500.000
Grabadoras 3 $  600.000
Céamaras fotograficas 4 $ 1.200.000
Céamaras Espias 6 $ 1.200.000
Computador para editar videos 1 $ 3.000.000
Disco duro 1 $  300.000
Muebles y enseres $  270.000
Sillas 3 $ 270.000
Total inversion $ 13.610.000

Nota Fuente: Los Autores

24. Organismos de apoyo

e Agremiaciones de agencias de investigacion de mercados:

e Intercambio de experiencias y metodologias que se estan utilizando en el éarea
cualitativa.

e Universidades: Programa de précticas para estudiantes de areas afines a la
investigacion cualitativa y areas administrativas.

e Céamara de Comercio: a través de planes y servicios de apoyo al emprendimiento
corporativo

e Entidades financieras: Generacidn de esquemas financiero con créditos.
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PARTE IV - ASPECTOS FINANCIEROS

25. Proyecciones financieras

25.1. Supuestos generales (escenario optimista y escenario pesimista)

Basados en los historicos de ventas de Red de Datos, se concluye que la demanda se
presenta de forma estacional, donde los meses de Enero, Febrero, Noviembre y Diciembre
presentan menor solicitud de estudio y los meses de Marzo, Abril, Mayo, Junio, Julio, Agosto,
Septiembre y Octubre son los que histéricamente muestran la mas solicitud de estudios, esta

estacionalidad ha sido utilizada en la proyeccion de las ventas para los escenarios Optimista y

Pesimista.

Tabla 14

Escenarios

. Afio 1 Optimista Afio 1 Pesimista
MESES Comg:lrﬁrgento
Unidades Ventas UNIDADES VENTAS $

Enero 3 15 $ 10.157.143 11 $ 4.928.000
Febrero 3 15 $ 10.157.143 11 $ 4.928.000
Marzo 3 15 $ 10.157.143 11 $ 4.928.000
Abril 5 25 $ 16.928.571 26 $ 11.498.667
Mayo 5 25 $ 16.928.571 33 $ 14.784.000
Junio 7 35 $ 23.700.000 33 $ 14.784.000
Julio 7 35 $ 23.700.000 33 $ 14.784.000
Agosto 7 35 $ 23.700.000 18 $ 8.213.333
Septiembre 5 25 $ 16.928.571 33 $ 14.784.000
Octubre 5 25 $ 16.928.571 33 $ 14.784.000
Noviembre 3 15 $ 10.157.143 18 $ 8.213.333
Diciembre 3 15 $ 10.157.143 15 $ 6.570.667
Total 280 $ 189.599.999 274 $ 123.200.000

Nota Fuente: los Autores
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25.2. Balance general
Tabla 15

Balance general escenario optimista

BALANCE GENERAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos $ 8.295.000 $ 85.059.709  $ 133.729.005 $ 117.500.741  $ 113.894.946  $ 124.018.624
Cuentas por Cobrar - Cartera $ 16.928.571  $ 16.928.571  $ 16.928.571  $ 32.864.000 $ 34178560 $ 35.545.702
Inventario de Materia Prima
Inventario de Productos en Proceso
Inventario de Productos Terminados
Gastos Diferidos y Operativos
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 25.223571  $ 101.988.280 $ 150.657.576  $ 150.364.741  $ 148.073.506  $ 159.564.326
ACTIVO FIJO
Terrenos
Construcciones $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000
Magquinaria y Equipo $ 7.800.000 $ 7.800.000 $ 7.800.000 $ 7.800.000 $ 7.800.000 $ 7.800.000
Muebles y Enseres $ 270.000 $ 270.000 $ 270.000 $ 270.000 $ 270.000 $ 270.000
Vehiculos
SUBTOTAL FIJO $ 13.070.000 $ 13.070.000 $ 13.070.000 $ 13.070.000 $ 13.070.000 $ 13.070.000
Depreciacion Acumulada $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000
TOTAL ACTIVO FIJO NETO $ 13.070.000 $ 11.820.000 $ 11.820.000 $ 11.820.000 $ 11.820.000 $ 13.070.000
TOTAL ACTIVOS $ 38.293571 % 113.808.280 $ 162.477.576  $ 162.184.741  $ 159.893.506 $ 172.634.326

PASIVOS
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PASIVO CORRIENTE

Proveedores
Imporrenta por Pagar $ 27.327538 $ 29.290.223  $ 31.545.401 $ 34.178571  $ 36.875.112
IVA por Pagar $ 3.250.286 $ 3.380.297 % 3515509 $ 3.656.129  $ 3.802.375

Laborales por Pagar (Cesantias e Ints.)
Parafiscales y Provisiones
Otros Pasivos

Obligacion (Crédito) $ 5.814.257 % 7.819.530 % 10.516.398  $ 14.143.386

TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 5.814.257 % 38.397.353 % 43.186.919 $ 49204296  $ 37.834.701  $ 40.677.486
PASIVO LARGO PLAZO

Obligacion (Crédito) $ 32479314 % 24.659.784 % 14.143.386

Otros Pasivos

TOTAL PASIVO MEDIANO Y LARGO $ 32479314 % 24.659.784 % 14.143.386

TOTAL PASIVO $ 38293571 % 63.057.138  $ 57.330.305 $ 49.204.296 $ 37834701 $ 40.677.486
PATRIMONIO

Capital

Utilidad del Ejercicio $ 50.751.142  $ 54.396.129  $ 58.584.316 $ 63.474.490 $ 68.482.350

Utilidad Retenida Ejercicios Anteriores $ 50.751.142  $ 54.396.129  $ 58.584.316  $ 63.474.490

TOTAL PATRIMONIO $ 50.751.142 $ 105.147.271 $ 112.980.445 $ 122.058.806 $ 131.956.840

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 38.293.571 $ 113.808.280 $ 162.477.576 $ 162.184.741 $ 159.893.506 $ 172.634.326

Nota Fuente: Los Autores
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Balance General escenario Pesimista
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BALANCE GENERAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos $ 6.040.000 $ 44.865.338 $ 64.354.334  $ 51.221.221  $ 43.656.233  $ 49.628.914
Cuentas por Cobrar - Cartera $ 14.784.000 $ 14.784.000 $ 14.784.000 $ 20.738.667 $ 21.153.440 $ 21.788.043
Inventario de Materia Prima
Inventario de Productos en Proceso
Inventario de Productos Terminados
Gastos Diferidos y Operativos
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 20.824.000 $ 59.649.338  $ 79.138.334  $ 71.959.888 $ 64.809.673 $ 71.416.957
ACTIVO FIJO
Terrenos
Construcciones $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000
Magquinaria y Equipo $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000
Muebles y Enseres $ 180.000 $ 180.000 $ 180.000 $ 180.000 $ 180.000 $  180.000
Vehiculos
SUBTOTAL FIJO $ 12.180.000 $ 12.180.000 $ 12.180.000 $ 12.180.000 $ 12.180.000 $ 12.180.000
Depreciacion Acumulada $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000
TOTAL ACTIVO FIJO NETO $ 12.180.000 $ 10.930.000 $ 10.930.000 $ 10.930.000 $ 10.930.000 $ 12.180.000
TOTAL ACTIVOS $ 33.004.000 $ 70.579.338  $ 90.068.334 $ 82.889.888 $ 75.739.673  $ 83.596.957
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

55
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Proveedores
Imporrenta por Pagar $ 14.077.357  $ 14.098.735 $ 14.727.971 $ 16.057.211 $ 17.908.114
IVA por Pagar $ 2365440 $ 2.389.094 $ 2436876 $ 2509.983 $ 2.610.382

Laborales por Pagar (Cesantias e Ints.)
Parafiscales y Provisiones

Otros Pasivos

Obligacion (Crédito) $ 5011122 $ 6.739.402 $ 9.063.746 $ 12.189.731

TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 5.011.122 $ 23.182.199 $ 25.551.575 $ 29.354.578 $ 18567.193 $ 20.518.496
PASIVO LARGO PLAZO

Obligacion (Crédito) $ 27992878 $ 21.253.477 $ 12.189.731

Otros Pasivos

TOTAL PASIVO MEDIANO Y LARGO $ 27992878 $ 21.253.477 $ 12.189.731

TOTAL PASIVO $ 33.004.000 $ 44.435.675 $ 37.741.306 $ 29.354.578 $ 18.567.193 $ 20.518.496
PATRIMONIO

Capital

Utilidad del Ejercicio $ 26.143.663 $ 26.183.365 $ 27.351.945 $ 29.820.534 $ 33.257.927

Utilidad Retenida Ejercicios Anteriores $ 26.143.663 $ 26.183.365 $ 27.351.945 $ 29.820.534

TOTAL PATRIMONIO $ 26.143.663  $ 52.327.028  $ 53.535.310 $ 57.172.480 $ 63.078.461

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 33.004.000 $ 70.579.338  $ 90.068.334 $ 82.889.888 $ 75.739.673  $ 83.596.957

Nota Fuente: Los Autores
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25.3. Estado de resultados

Tabla 17

Estado de resultados

CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas $ 189.600.000 $ 197.184.000 $ 205.071.360 $ 213.274.214 % 221.805.183
Costo Materia Prima $ - $ - $ - 3 - 8 -
Depreciaciones $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ -
Costos Indirectos de Fabricacion $ 9.780.000 $ 10.171.200 $ 10.578.048 $ 11.001.170 $ 11.441.217
Mano de Obra $ 57.600.000 3 59.904.000 $ 62.300.160 $ 64.792.166 $ 67.383.853
TOTAL COSTO DE VENTAS $ 68.630.000 3 71325200 $ 74.128.208 $ 77.043.336 $ 78.825.070
UTILIDAD BRUTA $ 120.970.000 $ 125.858.800 $ 130.943.152  $ 136.230.878 $ 142.980.113
Salarios de Administracion $ 13.200.000 $ 13.728.000 $ 14.277.120 $ 14.848.205 $ 15.442.133
Gastos de Administracion $ 2.880.000 $ 2.995.200 $ 3.115.008 $ 3.239.608 $ 3.369.193
Salarios de Ventas $ 13.200.000 $ 13.728.000 $ 14.277.120 $ 14.848.205 $ 15.442.133
Gastos de Ventas $ 2.880.000 $ 2.995.200 $ 3.115.008 $ 3.239.608 $ 3.369.193
Amortizacion del Diferido $ - $ - $ - 3 - 8 -
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 32.160.000 $ 33.446.400 $ 34.784.256 $ 36.175.626 $ 37.622.651
UTILIDAD OPERACIONAL $ 88.810.000 % 92412400  $ 96.158.896 $ 100.055.252 $ 105.357.462
Intereses Crédito $ 10.731.320 $ 8.726.047  $ 6.029.179 3 2.402.191
Otros Intereses
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES $ 10.731.320 $ 8.726.047 $ 6.029.179 $ 2.402.191 3 -
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS  $ 78.078.680 $ 83.686.353 $ 90.129.717 % 97.653.061 $ 105.357.462
Impuesto de Renta $ 27327538 3 29.290.223  $ 31.545.401 $ 34178571 $ 36.875.112
UTILIDAD NETA $ 50.751.142 $ 54.396.129 $ 58.584.316 $ 63.474.490 $ 68.482.350
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CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $ 123.200.000 $ 124.432.000 $ 126.920.640 $ 130.728.259 $ 135.957.390
Costo Materia Prima $ - $ - $ - 3 - 8 -
Depreciaciones $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000 $ -
Costos Indirectos de Fabricacion $ 6.000.000 $ 6.240.000 $ 6.489.600 $ 6.749.184 $ 7.019.151
Mano de Obra $ 38.400.000 $ 39.936.000 $ 41533.440 $ 43194778 $ 44.922.569
TOTAL COSTO DE VENTAS $ 45.650.000 $ 47.426.000 $ 49.273.040 $ 51.193.962 $ 51.941.720
UTILIDAD BRUTA $ 77.550.000 $ 77.006.000 $ 77.647.600 $ 79.534.298 3 84.015.670
Salarios de Administracion $ 13.200.000 $ 13.728.000 % 14277120 $ 14.848.205 $ 15.442.133
Gastos de Administracion $ 720.000 $ 748800 $ 778.752 $ 809.902 $ 842.298
Salarios de Ventas $ 13.200.000 $ 13.728.000 $ 14277120 $ 14.848.205 $ 15.442.133
Gastos de Ventas $ 960.000 $ 998.400 $ 1.038.336 $ 1.079.869 $ 1.123.064
Amortizacion del Diferido $ - $ - $ - 3 - 8 -
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 28.080.000 $ 29.203.200 $ 30.371.328 $ 31.586.181 $ 32.849.628
UTILIDAD OPERACIONAL $ 49.470.000 $ 47.802.800 $ 47.276.272 $ 47.948.116 $ 51.166.041
Intereses Crédito $ 9.248.980 $ 7.520.700 $ 5.196.356 $ 2.070.371
Otros Intereses
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES $ 9.248.980 $ 7.520.700 $ 5.196.356 $ 2.070.371 3 -
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS  $ 40.221.020 $ 40.282.100 $ 42.079.916 $ 45877745 $ 51.166.041
Impuesto de Renta $ 14.077.357  $ 14.098.735  $ 14727971 $ 16.057.211 $ 17.908.114
UTILIDAD NETA $ 26.143.663 $ 26.183.365 $ 27.351.945 $ 29.820.534 $ 33.257.927

Nota Fuente: Los autores



UNIDAD DE NEGOCIO CUALITATIVA 59

25.4. Flujo de efectivo
Tabla 18

Flujo de caja

PRIMER ANO FLUJO DE CAJA MENSUAL

Escenario Optimista Escenario Pesimista

MESES MES 1 MES 12 TOTAL ANO MES 1 MES 12 TOTAL ANO
VENTAS $ 10.157.143  $ 10.157.143  $ 189.600.000 $ 4928000 $ 6.570.667 $ 123.200.000

I. Ingresos Operativos

1. Ventas de Contado

2. Ventas a Crédito $ 10.157.143  $ 10.157.143  $ 189.600.000 $ 4928000 $ 6.570.667 $ 123.200.000

3. Recuperacion Cartera $ 16.928.571  $ 169.285.714 $ 14.784.000 $ 101.845.333

Total Ingresos Operativos $ 16.928.571  $ 358.885.714 $ 14.784.000 $ 225.045.333

I1. Gastos Operativos Fijos

A. Fijos:

1. Pagos Laborales: $ 7.525.000 $ 7525000 $ 90.300.000 $ 5.650.000 $ 5.650.000 $ 67.800.000
Sueldos $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 84.000.000 $ 5.400.000 $ 5.400.000 $ 64.800.000
Parafiscales
Cesantias e Intereses
Prima de servicios
Vacaciones
Subsidio de Transporte $ 500.000 $ 500.000 $ 6.000.000 $ 250000 $ 250.000 $ 3.000.000
Dotaciones $ 25000 % 25.000 $ 300.000

2. Arrendamientos

3. Servicios $ 280000 $ 280.000 $ 3.360.000 $ 250000 $ 250.000 $ 3.000.000
Energia $ 80.000 $ 80.000 % 960.000 $ 80.000 $ 80.000 $ 960.000
Agua $ 110000 $ 110000 $ 1.320.000 $ 110000 $ 110000 $ 1.320.000
Teléfono $ 90.000 $ 90.000 $ 1.080.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 720.000

4. Mantenimiento $ 120000 $ 120.000 $ 1.440.000 $ 120000 $ 120.000 $ 1.440.000

5. Publicidad $ 150.000 $ 150.000 $ 1.800.000

6. Transporte
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7. Otros $ 220000 $ 220.000 $ 2.640.000 $ 20.000 $ 20.000 % 240.000
8. Pre operativos
Subtotal $ 8.295.000 $ 8.295.000 $ 99.540.000 $ 6.040.000 $ 6.040.000 $ 72.480.000
Total Gastos Operativos $ 8.295.000 $ 8.295.000 $ 99.540.000 $ 6.040.000 $ 6.040.000 $ 72.480.000
Superavit /(déficit) Operativo $ (8.295.000) $ 8633571 $ 69.745.714 $ (6.040.000) $ 8.744.000 $ 29.365.333
I11. Inversiones Fijas
1. Terrenos
2. Edificaciones $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000
3. Maquinaria y Equipo $ 7.800.000 $ 7.800.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000
4. Muebles y Enseres $  270.000 $ 270.000 $  180.000 $ 180.000
5. Vehiculos
Subtotal $ 13.070.000 $ 13.070.000 $ 12.180.000 $ 12.180.000
IVV. Recursos Obtenidos
1. Préstamo Linea Emprendimiento $ 38.293.571 $ 33.004.000
2. Recursos Propios
Subtotal $ 38.293.571 $ 33.004.000
V. Amortizacion Pasivos Financieros
1. Cuotas de Capital Crédito $ 421459 $ 552990 § 5.814.257 $ 363242 $ 476605 $ 5011122
Propuesto
2. Intereses Crédito Propuesto $ 957339 $ 825808 $ 10.731.320 $ 825100 $ 711737 $ 9.248.980
Subtotal $ 1.378.798 $ 1.378.798 $ 16.545.577 $ 1.188.342 $ 1.188.342 $ 14.260.102
Superavit /(déficit) Financiero $ 15.549.773 $ 7.254.773 $ 78.423.709 $ 13.595.658 $ 7.555.658 $ 35.929.232
VI. Pago de Impuestos
IVA Cobrado $ 1625143 $ 1625143 $ 30.336.000 $ 788480 $ 1.051.307 $ 19.712.000
IVA Pagado $ 27.085.714 $ 16.295.253
SUPERAVIT / DEFICIT DE CAJA $ 17.174.916 $ 8.879.916 $ 81.673.994 $ 14.384.138 $ 8.606.965 $ 39.345.978

$ 72.794.078 $ 340.373.183 $ 30.739.013 $ 167.588.107
CAJA FINAL $ 17.174.916 $ 81.673.994 $ 422.047.177 $ 14.384.138 $ 39.345.978 $ 206.934.085
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26. Analisis del punto de equilibrio
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El punto de equilibrio de la inversion inicial para los dos escenarios seré obtenido durante

el primer afo de labores.
Tabla 19

Alcance del Punto de equilibrio

VENTAS PROYECTADAS
PRODUCTOS

DIFERENCIA DE VENTAS
PUNTO DE EQUILIBRIO

PESOS UNID

PESOS UNID

Escenario Optimista $ 189.600.000 280

Escenario Pesimista $ 123.200.000 274

$ 105.600.000 156

$ 58.400.000 130

Nota Fuente: los Autores
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Tabla 20
VPN Y TIR
Escenario Optimista Escenario Pesimista
Indicadores

ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5 ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Liquidez 2,7 3,5 3,1 3,9 3,9 2,6 31 2,5 35 35
Periodo Promedio de Cobro (dias) 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Rotacion de Inventarios - M.P.
(dics) 0 0 0 0 0
Rotacion de Inventarios - P.P. (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion de Inventarios - P.T. (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion de Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Capacidad de pago (veces) 8 11 16 42 0 5 6 9 23
Endeudamiento (%) 55,4% 353% 30,3% 23,7% 23,6% 63,0% 41,9% 354% 245% 24,5%
Rentabilidad Bruta (%) 63,8% 63,8% 639% 63,9% 64,5% 63,0% 61,9% 61,2% 60,8% 61,8%
Rentabilidad Operacional (%) 46,8% 46,9% 46,9% 46,9% 47,5% 402% 38,4% 37,3% 36,7% 37,6%
Rentabilidad Neta (%) 26,8% 27,6% 286% 29,8% 30,9% 212% 21,0% 21,6% 22,8% 24,5%
Margen de Contribucion (%) 100,0% 100,0% 100,09% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Otra informacion financiera
VAN $ 46.246.135 $ 25.131.964
TIR 11,1% 4,0%
Punto de Equilibrio en ventas ($) $ 105.600.000 $ 58.400.000
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28. Fuentes de financiacion
Como fue mencionado en capitulos pasados se realizara una inversion a traves de una

financiacioén descrita en la tabla No 21

Tabla 21
Financiacion
Escenario Optimista Escenario Pesimista

Valor préstamo $ 38.293.571 $ 33.004.000
Tasa efectiva 34,5% 34,5%
Tasa nominal 30,0% 30,0%
Interés mensual 2,5% 2,5%
Plazo 48 48
Valor Préstamo $ 1.378.798 $ 1.188.342

Nota Fuente: los Autores

Crédito Rotativo: La gerencia cuenta con un crédito rotativo que utiliza a necesidad
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CONCLUSIONES

Las compafiias estan cada vez mas expuestas a un cliente exigente y conocedor de sus
necesidades, que tiene cada vez mas una gran variedad de productos que le permiten escoger el
gue mas se adapte a sus necesidades.

Dentro de esta exigencia del mercado las compafiias necesitan cada vez mas contratar
investigaciones que les permitan entender mas a sus clientes, por ello es parte importante de este
conocimiento la investigacion cuantitativa ya que esta permite entender los gustos y deseos de
los clientes no medirlos como la investigacion cuantitativa, basados y segun los resultados de
esta investigacion podemos decir que el inicio del montaje del area cualitativa para Red de Datos
es un proyecto viable.

Dentro de los resultados arrojados en la investigacion, tomando el escenario pesimista
como analisis tenemos el logro del punto de equilibrio (afio 1),con una tasa interna de retorno
que se encuentra en 4,0 se puede concluir que para Red de Datos es confiable la apertura de la
unidad de negocio cualitativa cabe anotar que el andlisis se realiza con base en un
comportamiento no tan positivo de las diferentes variables estudiadas, pero que igualmente

arrojan cifras positivas para la puesta en marcha de la unidad.
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