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1 Resumen ejecutivo

El presente documento describe el plan de negocio para la creacion de una
empresa que ofrecera “Experiencias Transformadoras” a través de Talleres de
desarrollo personal orientados hacia el desarrollo de destrezas psicosociales
(Habilidades para la vida), inteligencia emocional, gerencia personal,

emprendimiento y desarrollo sostenible

El planteamiento de este proyecto se basa en la necesidad de crear una propuesta
que coadyuve a mejorar las condiciones del dificil contexto educativo actual, que
se evidencia en los deficientes resultados de las diferentes pruebas educativas
nacionales e internacionales, el numero creciente de menores involucrados en
situaciones de conflicto, la falta de referentes y valores morales y éticos, e incluso

el inadecuado uso del tiempo libre, entre otros.

La propuesta de valor agregado de este servicio esta dada por la incorporacién de
temas de desarrollo personal, emprendimiento y desarrollo sostenible, Ila
elaboracién de talleres personalizados, el uso de tecnologia para la recopilacion de
informacion base y un servicio postventa basado en un acompafamiento a través
de conferencias virtuales. Diferenciadores que la competencia no tiene

contemplados dentro de sus servicios



El servicio esta dirigido inicialmente a Instituciones Educativas publicas y privadas
de la localidad de Usaquén, administraciones locales, y empresas privadas
medianas, grandes y algunas pequefias de Bogota, que tengan politicas de
inversion en proyectos de responsabilidad Social Empresarial. Los consumidores
son jovenes estudiantes (mujeres y hombres) entre los 11 y 17 afos de las
instituciones educativas antes mencionadas. En términos de cifras este mercado

asciende a 1.447 instituciones y una matricula de 80.984 jévenes.

La inversion requerida es de $49.000.000 conformada por el aporte de los dos
socios con un 61%, es decir, $30.000.000.y un 39% restante de un préstamo

bancario que corresponde a $19.000.000.

Teniendo en cuenta los resultados del VNA, la TIR y otros indicadores financieros,
el proyecto muestra ser viable pues refleja ganancias por encima de la rentabilidad

exigida y una rentabilidad mayor a la rentabilidad minima requerida.

Finalmente, el desarrollo de este plan de negocios requerira de un personal idéneo
conformado por profesionales en administracion de empresas de la universidad

EAN.



2 Mercado

2.1 Analisis del sector

2.1.1 Caracterizacion del Sector.

La Constitucién Politica de 1991, la Ley General de Educacion 115 de 1994 vy el
Plan Decenal de Educacioén, lanzado en 1995, han permitido el desarrollo de
politicas educativas que buscan no soélo consagrar a la educacién como un
derecho fundamental, sino que se garantice la calidad de esta de manera que

asegure un desarrollo personal y colectivo en beneficio de la sociedad’.

La ley general de Educaciéon (1995) sefala que en Colombia el servicio educativo
comprende el conjunto de normas juridicas, los programas curriculares, la
educacion por niveles y grados, la educacion no formal, la educacion informal, los
establecimientos educativos, las instituciones sociales (estatales o privadas) con
funciones educativas, culturales y recreativas, los recursos humanos, tecnolégicos,
metodoldgicos, materiales, administrativos y financieros, articulados en procesos y

estructuras para alcanzar los objetivos de la educacion.

! Ministerio de Educacion Nacional. (2001). Informe nacional sobre el desarrollo de la educacién en
Colombia. 462 Conferencia internacional de educacién (Cie). Ginebra Suiza. Recuperado de
http://www.ibe.unesco.org/International/ICE/natrap/Colombia.pdf
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De este compendio de estructuras que comprenden el servicio educativo, a
continuacién se amplia la que hace referencia a la educacion no formal, ya que es
en este marco en el que se desarrolla el proyecto de empresa sujeto de este

documento.

Segun la ley general de educacién (1994), en su Titulo I, Capitulo 2, articulo 36 y
37, la educacién no formal tiene por objeto complementar, actualizar, suplir
conocimientos y formar en aspectos académicos o laborales sin sujecion al
sistema de niveles y grados establecidos por la educacién formal. Pero quiza mas
importante aun, es el hecho de que la educacién no formal busca promover el
perfeccionamiento de la persona humana, el conocimiento y la reafirmacion de los
valores nacionales, la capacitacion para el desempefo artesanal, artistico,
recreacional, ocupacional y técnico, la proteccion y aprovechamiento de los

recursos naturales y la participacién ciudadana y comunitaria.

Como se sefiala en el Informe Nacional sobre el desarrollo de la educacion en
Colombia. Presentado en la 462 Conferencia Internacional De Educacion (2001) la
educacion no formal es ofrecida en el pais por cerca de doce mil centros de muy
diversas caracteristicas, como el Sena, que atiende a mas de un millén de alumnos
por afo en cursos cortos de actualizaciéon y perfeccionamiento, y cientos de
pequefias instituciones dedicadas a la capacitacidon en artes y oficios especificos, o

a la validacion de la educacion primaria y secundaria p.2



Mediante la ley 1064 de julio de 2006, en sus articulos 2 y 3 la educacioén no formal
cambia su nombre por el de Educacion para el Trabajo y el Desarrollo Humano, y
es reconocida como factor esencial del proceso educativo y componente
dinamizador en la formacion de técnicos laborales y expertos en las artes y oficios.
Adicionalmente se delega al estado el apoyo, fortalecimiento y estimulo y se hace
parte integral del servicio publico educativo, sin discriminacion alguna vy

comprendida dentro del Sistema Nacional de Formacién para el Trabajo.

La Educacion para el Trabajo y el Desarrollo Humano, tiene dentro de sus fines
articular a los proveedores de educacion técnica, tecnologica y formacién
profesional en el pais para modernizar y mejorar sus programas de acuerdo con
las necesidades y demandas del sector productivo. Asi mismo se procura mayor
cobertura, pertinencia, flexibilidad y servicios de calidad que contribuyan a

potencializar este tipo de educacion y la competitividad nacional®.

Gracias al aporte de la sociedad civil, hoy se ve una expansion significativa de los
servicios educativos y de la cobertura, también se observan nuevos procesos
educativos y nuevas formas de aprendizaje como respuesta a diferentes
necesidades. Adicionalmente la flexibilidad del modelo permite la adecuacién a las
caracteristicas, requerimientos, intereses, condiciones geograficas, socioculturales

y economicas del medio, es decir a la disponibilidad de recursos.

% Actualicece.com (2006). La educacion no formal toma estatus con la expedicion de la ley 1064 del
26 de julio de 2006. Recuperado de http://www.actualicese.com/actualidad/2006/08/22/|a-
educacion-no-formal-toma-estatus-con-la-expedicion-de-la-ley-1064-del-26-de-julio-de-2006
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Asi mismo la facilidad de ajustar factores determinantes como la duracién,
frecuencia, horarios de funcionamiento, ambientes educativos, locales,
metodologia de trabajo, contenidos (salud, higiene, alimentacion, estimulacion,
afecto, comunicacion, etc.) y materiales educativos ha permitido una mayor
pertinencia y adecuacién a las prioridades y a la realidad del contexto

sociocultural®.

Finalmente, el objetivo, la dinamica y la flexibilidad de la educaciéon no formal,
permite verla como un excelente instrumento de educacién que contribuye de

manera significativa en la construccion de capital humano y social.

2.1.2 Barreras de entrada y salida.

Se han definido las siguientes barreras de entrada basados en la diferenciacién del

producto principalmente:

» La diferenciacion del producto basada en la medicién en tiempo real.
= La construccion de talleres personalizados.

= El grado de tecnologia que requieren los sistemas de votacion interactiva.

* GOMEZ, F. G. (2000). La educacion no formal: Experiencias latinoamericanas de atencién a la
infancia: la no-escolarizacién como alternativa. Recuperado de
http://www.oei.es/inicial/articulos/educacion_noformal_alternativa.pdf



» El| horizonte de conocimiento especializado en temas de coaching y su
aplicacién a jovenes.
» La fidelizacidn de los clientes a través del servicio postventa con elementos

como las conferencias en linea.

No hay barreras de salida debido a que no se cuenta con proveedores, inventarios

u otros elementos que constituyan un impedimento.

2.2 Analisis y estudio de Mercado

2.2.1 Tendencias del mercado.

Actualmente la educacion es reconocida como la inversion mas rentable en
Colombia, pues por cada afno de educaciéon que se tenga, los ingresos de las
personas aumentan en un promedio del 14 por ciento, y dado el compromiso
adquirido en relacion al cumplimiento del programa metas del milenio al que se
comprometid en el 2.000 con documento CONPES 2005, se evidencian vy
prometen grandes esfuerzos por mejorar el esquema educativo en términos de
cobertura, pertinencia y calidad. Es claro para el pais que si no se logra ese

mejoramiento educativo no hay desarrollo ni capacidad de competitividad®.

* EL Tiempo. (18 de junio de 2012).Retos educativos de Colombia para el 2015. El Tiempo.
Recuperado de http://www.colombiaaprende.edu.co/html/home/1592/article-87521.html
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En pro de este mejoramiento se cred el Sistema Nacional de Formacién para el
Trabajo para articular a los oferentes de formacién con las demandas de
empresarios, organizaciones Yy trabajadores minimizando la distancia entre
formacion y trabajo. De igual manera, en la ley 1064 de julio de 2006 se dictan
normas que apoyan el fortalecimiento de la educacion para el trabajo y el
desarrollo humano establecida como educacién no formal en la constitucion
politica de Colombia, elevando la categoria y reconociendo la calidad en la

prestacion del servicio® de la educacién antes conocida como no formal.

Por otra parte existe una tendencia al fortalecimiento de la educacion virtual vy al
uso de las Tecnologias de la informacién y la comunicacién, posicionandose como
complemento a la educacion. Otra tendencia habla de articular la basica primaria
con la media y esta con la universitaria, para esto se identifican proyectos de

articulacion colegio universidades®.

Finalmente, cada vez se reconoce mas la importancia de incluir como parte de
diversos programas educativos dirigidos a nifios, nifias y adolescentes; tanto en la

escuela como en otros escenarios de trabajo el desarrollo de destrezas y

® El Colombiano (16 de noviembre de 2007).Una ley de todos y para todos. E/ Colombiano.
Recuperado de http:// www.plandecenal.edu.co/html/1726/article-138852.html

®Cano, C. T. (15 de junio de 2012). Tendencias innovadoras en la educacion colombiana.

Recuperado de http://www.docstoc.com/docs/3266936/tendencias-innovadoras-en-la-
educaci%c3%93n-colombiana-carmen-tulia-canoAlvarez
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competencias psicosociales.” Mismas que si bien se han trabajado en
Universidades o Empresas a través de educacion experiencial o coaching no se
han llevado a los colegios a pesar de que estos y los padres de familia demuestran

su interés por complementar la educacion formal de sus hijos.

2.2.2 Segmentacién de mercado.

El segmento de mercado identificado para este proyecto se define en términos de

clientes y consumidores.

Clientes:

» |Instituciones Educativas publicas y privadas de la localidad de Usaquén.

» Empresas medianas, grandes y algunas pequefias empresas privadas de
Bogota que tengan politicas de inversiones en proyectos de responsabilidad
Social Empresarial.

=  Administraciones Locales.

! Organizacion Mundial de la Salud. (29 de junio de 2012). Las 10 habilidades para la vida.
Recuperado de http://www.habilidadesparalavida.net/es/las_10_habilidades_para_la_vida.html
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Consumidores:

Joévenes estudiantes (mujeres y hombres) entre los 11 y 17 anos, de instituciones
educativas inicialmente pertenecientes a la localidad de Usaquén que estén
cursando sexto a undécimo grado, sin importar la condicion socio-econémica baja,

media y alta.

Teniendo en cuenta que son las instituciones educativas son quienes conocen las
realidades y necesidades de la poblacion consumidora de los servicios ofrecidos,

se implement6 una encuesta (ver anexo A) con los siguientes objetivos:

= Conocer si el servicio ofrecido es importante para el posible cliente.

= Conocer cuanto estéa dispuesto a pagar

= |dentificar qué cantidad de tiempo esta dispuesto a usar para la actividad

= Conocer si el posible cliente tiene intencion de adquirir el servicio

= |dentificar que conocimientos tiene acerca de las tematicas que aborda el

servicio propuesto.

Para la aplicacion de esta encuesta y garantizar la misma probabilidad de ser
elegidos, la eleccion de las instituciones Educativas a encuestar se realizo a través
del método de muestreo aleatorio simple y se determiné el tamafio de la muestra a

través del uso de la formula de la muestra para poblaciones finitas.
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La formula para el calculo del tamafio de la muestra es:

n =(Z*pqN)/(e** (N-1) + Z%pq)

Donde el nivel de confianza (Z) = 0,96

Grado de error (e) = 0.05

Universo (N) = 160 instituciones Educativas de Usaquén.
Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.97

Probabilidad de no ocurrencia (Q) = 0.03

Remplazando:

n = (Z*pqN)/ (e** (N-1) + Z*pq)
(3,842*0,97*0,03*160)/(0,003*(160-1)+3,842*0,97*0,03))
n=17,8865/0509

n=35

2.2.3 Descripcion de los clientes.

Las instituciones educativas formales de educacién basica y media tienen no sélo

la obligacién de cumplir con las directrices dadas por las politicas educativas del

pais acerca de la calidad y pertinencia de la educacioén, sino que tienen el interés y

la motivacion de propender por una mejora en el rendimiento y la productividad

escolar y el desarrollo personal de los menores, ya que estan sujetas al reto de
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calidad, a la competitividad propia del sector educativo y a la presidén que ejercen

las juntas de padres de familia.

Es importante sefialar que son estos ultimos y los rectores de las instituciones

Educativas quienes tienen el poder de decision de compra.

En relacion a las empresas privadas estas se caracterizan por implementar
proyectos de responsabilidad social empresarial, que permitan mejorar su imagen

corporativa cumpliendo con politicas de responsabilidad social empresarial.

Finalmente, el interés de las Administraciones Locales, se fundamenta en realizar
acciones consecuentes que apoyen los lineamientos generales establecidos en los
planes de desarrollo para el cumplimiento de las politicas de calidad en educacion

establecidas.

2.2.4 Estudio de Mercado.

Segun el DANE. (2012) en su investigacion de educacion formal, para el 2011

Colombia contd con una matricula de 10.902.842 estudiantes. De los cuales al

sector oficial le correspondieron 8.415.799, al sector privado 1.895.529 y al sector

subsidiado 591.520.
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La distribucién de los menores en el pais por nivel Educativo fue la siguiente:
prescolar 1.071.429 estudiantes, basica primaria 4.831.150 estudiantes y basica

secundaria y media 5.000.269 estudiantes.

De los 10.902.842 estudiantes matriculados en el pais, Bogotd contdé con
1.484.948 distribuidos asi: prescolar 158.419, basica primaria 577.444, Basica
secundaria y media 688.425. Esta informacion es relevante dado que las
actividades de la empresa estan dirigidas a la poblacién que cursa basica

secundaria y media.

La zona geografica escogida para dar inicio a las operaciones de la empresa fue la
localidad de Usaquén, porque esta cuenta con una matricula 80.984 jovenes 8
distribuidos en 1.447 instituciones educativas no oficiales y 13 oficiales® y es una
zona que aglomera a jovenes e instituciones de diversa condicidon socio-

econdmica, aspecto que favorece el desarrollo de las actividades de la empresa.

Con relacién a las empresas que son clientes potenciales, la Camara de Comercio
de Bogota (2011) indica que en la capital se cuenta con 40.189 empresas
matriculadas. De estas empresas, 39.699 son micro, 473 son pequenas, 32 son

medianas, y 15 son grandes empresas.

® Alcaldia mayor de Bogota D.C. (2008). Plan Sectorial de Educacion 2008-2012. Educacién de
calidad para una Bogota positiva. p.38

® Secretaria de Educacion de Bogota. (2010) Caracterizacién Sector Educativo. Oficina Asesora de
Planeacién, Grupo de analisis y estadisticas. p 20.
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Por otra parte, ante los bajos indices de competitividad del pais y el bajo
desempeno de los estudiantes, el Estado ha venido emprendiendo acciones que
contribuyan al mejoramiento de la pertinencia y calidad de la educacién. El
Gobierno ha venido desarrollado politicas y leyes que favorezcan la creacion de un
marco propicio para el desarrollo de competencias que redunden en un mejor

desempernio.

Por su parte, la sociedad civil muestra una toma de consciencia por el desarrollo
de habilidades concernientes al ser. La empresa privada cada dia es mas
propensa a la toma de acciones relacionadas con el concepto de responsabilidad
social, las instituciones educativas reconocen la carencia de programas educativos
complementarios, finalmente, los padres de familia y educandos también
demandan calidad, pertinencia y programas que apunten al crecimiento personal

de los menores y que estimulen el desarrollo de competencias para la vida.

Actualmente existen en el mercado empresas que ofrecen servicios educativos
complementarios; sin embargo, no se han preocupado por ofrecer un valor
agregado o el verdadero desarrollo de habilidades o destrezas para la vida al nicho

de mercado al que va dirigido este tipo de talleres o servicios.
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2.2.5 Riesgos y oportunidades de mercado

Tener un panorama general del posible comportamiento de la empresa en el futuro
es fundamental para prever situaciones, hacer una buena planeacién y mejorar la

operatividad. Los riesgos y oportunidades identificados para este proyecto fueron.

Riesgos:

» Demoras para encontrar personal idéneo para la organizacion.
» Baja aceptacion en razdén a que se es una empresa nueva sin reconocimiento
ni posicionamiento.

= Competidores posicionados.

Oportunidades:

» Necesidad de fortalecer en la poblacién la inteligencia emocional dado que
existe una tendencia de la empresa privada en tener en cuenta estos aspectos
a los futuros empleados. (Observatorio laboral)

= Alineacion con las politicas publicas estatales que buscan mejorar la calidad en
la educacion.

= Alineacion con las Politicas de Educacion ambiental

= Fomento a la cultura del emprendimiento. Ley 1014 de 2006
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» Generacion de Politicas de Educacion de orden nacional e internacional,
cumplimiento de los objetivos del milenio

=  Amplio Mercado a largo plazo.

» Necesidad de recuperar y consolidar el valor, el sentido y el interés general por
una formacion de calidad, equitativa e integral, que afirme valores tales como la
recuperacion del tejido social, la creacion de riqueza, la cooperacion y la
solidaridad, la corresponsabilidad, la solucion de problemas nacionales, la paz,
etc.

* Proceso de internacionalizacion que obliga al pais a promover espacios a

diferentes propuestas especialmente en el campo educativo.

2.3 Analisis de la Competencia

El servicio que se ofrecera tiene como sustitutos talleres de recreacion. La
competencia esta dirigida al segmento de los jovenes y al segmento empresarial;
sin embargo, estos presentan otros contenidos y sobretodo estan estructurados de
otra forma. En ninguna de estas empresas, existe un proceso dentro de sus
actividades que tenga como objetivo el crecimiento personal y su articulacion con

el desarrollo sostenible.

Estas empresas presentan problemas por los desplazamientos, no cubren
aspectos de fondo como la realizacion de diagnosticos, talleres hechos a la

medida, medio ambiente, desarrollo sostenible entre otros, tampoco hay una
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retroalimentacion de los temas tratados, por lo tanto, se puede aseverar que no

hay interiorizacién del conocimiento.

De esta forma, la clara identificacion de las falencias de estos servicios sustitutos,
constituyen un aspecto a favor, pues se restringen dentro de lo netamente
recreativo, olvidandose de la apropiacion del conocimiento por parte de quienes los

toman.

En relacion al tema de costos el servicio ofrecido tiene la ventaja de que no exige
altos requerimientos infraestructura, debido a que no requiere espacios propios. Al
evitar esta inversion se dispone de una organizacion menos rigida. Adicionalmente,
gracias a que el portafolio se adapta a las necesidades y capacidades del cliente,

el servicio ofrecido es mucho mas flexible.

El ahorro en infraestructura y materia prima permitirda destinar la inversion a

instrumentos de medicion en tiempo real que no tienen otras empresas y que

generan un factor diferenciador al efectuar analisis y diagndsticos en tiempo real

desde la primera sesion permitiendo disefiar talleres personalizados y pertinentes.

Ventajas adicionales:

= Flexibilidad de las tematicas a tratar en los talleres.
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» Generacion de un diagnodstico en tiempo real de la situacién de los menores a
atender, lo que permite la creacién de un plan estratégico para la mejora segun
las necesidades particulares encontradas en cada institucion o grupo de
trabajo.

= Concepcién de estrategias personales.

» Articulacion de la educacién experiencial, la ludica, el juego y analisis de casos
con el crecimiento personal y los procesos educativos.

= Alineacion de los objetivos de los educandos con los de la escuela,
motivandolos a incrementar asi su rendimiento escolar.

= Promocion de un buen ambiente o “clima” estudiantil, mediante la aplicaciéon de
los mismos fundamentos de la empresa en la escuela.

» Estimulacién de la superacion y focalizacion de esfuerzos de los estudiantes
para alcanzar sus objetivos propuestos.

» Facilitacién herramientas para la resolucion de conflictos y la construccion de
proyectos de vida.

» Fortalecimiento de las habilidades, destrezas y las competencias
interpersonales, interpretativas, argumentativas, propositivas, cognitivas,
ciudadanas, socio-humanisticas y comunicativas.

» Fomento de manera didactica y creativa del placer por el conocimiento.

A continuaciéon se nombraran las principales empresas que se encuentran en el

mercado catalogadas y como competencia directa.
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Azimut Zero: Esta empresa trabaja bajo la metodologia de educacion experiencial
y desarrolla tematicas que hacen parte de nuestro portafolio, Tiene 12 afos de
experiencia y su trabajo ha sido fundamentalmente a nivel de empresa, sin

embargo han desarrollado actividades en algunos colegios de Bogota.

Epopeya: Tiene fundamento en la educacion experiencial de desarrollo humano y
Organizacional, se fundamenta en experiencias de expediciones a las montafas
mas altas, aunque trabaja la misma técnica, como en todos los otros competidores.
Sus actividades no estan dirigidas a las particularidades actuales de los menores

en edad escolar.

Funlibre: Ofrece programas Recreativos con énfasis en el proceso y no el evento,
sin embargo, los servicios que ofrece como vacaciones recreativas, disefio y
ejecucion de fiestas, capacitaciones en recreacion- técnicas deportivas-
construccién de juegos y juguetes, al parecer no cumplen con ese objetivo, a pesar
de tocar tematicas similares no existe una linea clara hacia el proceso formativo de
los educandos y las familias en términos de crecimiento personal y desarrollo
sostenible. Es una fuerte competencia dado su posicionamiento propio de los 22
afos de fundado. Esta empresa se enfoca en el uso del tiempo libre a través de la
recreacion, se caracteriza por manejar actividades con grupos grandes y su énfasis

principal es en el juego.
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Por otra parte, se pueden identificar otro tipo de empresas que aunque no
contemplan temas alineados a los requerimientos de la escuela o ambientales
incluyen en su lugar actividades extremas que implican mayores costos y riesgos,
estas entidades pueden ser catalogadas como sustitutas. Se caracterizan por ser
reconocidas, manejar amplios portafolios de servicios, llevar en el mercado varios
anos y manejar amplias estrategias de publicidad en medios masivos. Algunas de

estas empresas son:

Compensar: Dentro de su portafolio ofrece actividades de indole recreativo
unicamente, como canotaje, cabalgatas, torrentismo, termales, fiestas infantiles,
practicas libres de fin de semana, su mision le apunta a proveer Unicamente
espacios de bienestar, pero no al desarrollo de comportamientos particulares de
los menores en edad escolar y aunque algunas de sus actividades tienen relacion
con el ambiente natural no existe un objetivo de construccién de conciencia
ambiental de los individuos y colectivos que participan ya que se hace como una

actividad unicamente recreativa.

Cafam: Las actividades de diversién, entretenimiento de esta organizacion al igual
que las de compensar se fundamentan en el descanso y en actividades de indole

recreativo, sin sustento formativo.

Maloka: Es wuna Corporacion con caracter -cultural, educativo, -cientifico,

tecnologico, recreativo y turistico, contribuye a la construccion de una sociedad
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basada en el conocimiento y el aprendizaje, a través del disefio de multiples

estrategias de apropiacion social de la ciencia, la tecnologia y la innovacién.

Somos Aventureros: Sus actividades se orientan al desarrollo de programas
empresariales, fondos de empleados, cooperativas y brigadistas. No manejan un
trabajo especifico con menores y sus actividades se focalizan en expediciones y

deportes de aventura.

Guillermo & Gloria Cya Ltda: Comercializacion por internet, de servicios y
productos turisticos, y administracion de paquetes y destinos, dentro de su
estrategia de mercado han resuelto hacer uso aparente de la educacién
experiencial, pero es evidente que no se cuenta con una estructura clara en este
aspecto, se focalizan en paseos, caminatas y demas actividades de indole

turistico.

2.4 Estudio de Precios

El estudio de precios se realizd teniendo en cuenta tanto la competencia directa
como la que ofrece servicios sustitutos. En la tabla 1 y 2 se muestra la relacién de
precios ofrecidos por esta competencia, también se agregan algunas
particularidades de los servicios ofrecidos por estas empresas, que amplian la

informacion y reflejan en algunos casos un aumento en los costos de adquisicion.
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Tabla 1. Precio de la competencia directa

Empresa Valor por persona
Azimut Zero $60.000 a $100.000 *
Epopeya $198.666 **
Funlibre $15.000 a $85.000***

Fuente: Elaboracién propia basada en la consulta directa a empresas y sitios web.

* El costo adicional del almuerzo y dos refrigerios oscila entre $35.000 y $75.000.
En caso de realizarlo en exterior el transporte por la sabana esta entre $20.000 y
$25.000. Se hace descuento de pronto pago del 10%. El valor por medio dia es de
$60.000 (cuatro horas) y el valor por el dia completo es de $100.000 (ocho horas).

Incluye un facilitador y materiales.

** Suesca, 8 horas, grupo de 30 personas taller $3.800.000 (disefio del taller,
consultores especialistas, montaje y materiales memorias y material fotografico) y
logistica $2.160.000, almuerzo y dos refrigerios, transporte, instalaciones, estacién
permanente de agua y café, personal de logistica, con IVA.

*** $15.000 en las instalaciones del cliente, y $85.000 en instalaciones
vacacionales, precio para grupo de no menos de 30 personas, incluye: desayuno,
almuerzo, refrigerio, registro fotografico, transporte, asistencia médica, un
“Tallerista” por 30 menores, equipo de logistica seguridad en el sitio, disfrute de

instalaciones, Botiquin, material didactico, recordatorio.

22



Tabla 2. Precio de la competencia que ofrece servicios sustitutos

Empresa Valor por persona
Cafam $42.900 a $151.900*
Compensar $62.000 A $80.200*
Maloka $10.000 a $25.000**
Panaca $21.500 a $23.500***

Fuente: Elaboracién propia basada en la consulta directa a empresas y sitios web.

* Segun categoria de afiliacion o no afiliado.

** Tarifas desde la sola experiencia interactiva hasta paquetes Cine 3D o Cine
Domo + Experiencias Interactivas + Movimiento, la energia del pensamiento +

Piscina de Moléculas.

*** Valor del brazalete, No incluye el transporte, esté ultimo tiene un costo de

$11.000 por persona

Elasticidad precio de la demanda:

La elasticidad precio de la demanda es mayor que uno ya que las variaciones en
los precios inciden en la cantidad demandada. La variacién en los ingresos de los
consumidores puede redundar en un aumento o una disminucion en la demanda
de los talleres a ofrecer debido a que las actividades a desarrollar no son de

primera necesidad. La existencia de algunos sustitutos siempre son otra
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alternativa, y si bien no son de igual calidad, si son mas asequible para los

consumidores.

2.5 Plan de Mercadeo

2.5.1 Concepto del Producto o Servicio.

Descripciéon general: Creacidén de una empresa que ofrecera “Experiencias
Transformadoras” a través de Talleres de Desarrollo Personal mediante la
ensenanza de Destrezas Psicosociales (Habilidades para la vida), Inteligencia

Emocional, Gerencia Personal, Emprendimiento y Desarrollo Sostenible.

La realizacion de estos talleres tendra los siguientes propésitos:

* Promover un cambio en las concepciones erradas que los jovenes tienen de si
mismos, de su projimo y de su futuro, motivando el planteamiento de nuevas
perspectivas y acciones como individuos y como integrantes de la sociedad.

» Promover el desarrollo de competencias basicas y socio-humanisticas para
mejorar el rendimiento académico y las relaciones interpersonales.

= Promover la toma de conciencia sobre las relaciones de respeto con el medio

ambiente.
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Los servicios ofrecidos estaran dirigidos a jovenes entre los 11 y 17 afos, que
estén cursando sexto a undécimo grado en instituciones educativas publicas y

privadas ubicadas en la localidad de Usaquén en la Ciudad de Bogota.

El desarrollo de estos talleres se fundamentara en la experiencia y la ludica

integradas a técnicas de Outdoor Training y Coaching.

Los contenidos de los talleres seran elaborados por profesionales en
Administracion de Empresas egresados de la Universidad EAN y un Psicélogo(a) o
Psicopedagogo(a) con experiencia en Educacion Experiencial, Coaching vy

Desarrollo Sostenible.

Finalmente, la idea de negocio de la empresa se diferencia de la competencia en
que tiene como target a los jovenes estudiantes, y su propuesta de valor agregado
esta dada por la incorporacién de temas de Desarrollo Personal, Emprendimiento y
Desarrollo Sostenible, la elaboracion de talleres personalizados, el uso de
tecnologia para la recopilacion de informacion base y un servicio postventa basado

en un acompanamiento a través de conferencias virtuales.

2.5.2 Estrategias de Distribucion.

Se llevara a cabo una distribucion directa productor — consumidor, en la ciudad de

Bogota basada principalmente en la Fuerza de venta. Esta estara conformada por
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cuatro vendedores que se encargaran de realizar las ventas directas. A través de
llamadas telefénicas se hara el primer acercamiento con el cliente y posteriormente
se realizaran visitas y reuniones promocionales con rectores, consejo de padres,
empresas privadas y administraciones locales. Durante estas visitas se hara la
presentacion del portafolio de servicios y una demostracion de 20 minutos de una
de las actividades de los talleres de manera que el cliente pueda hacerse una idea

real del servicio que se presta.

Adicionalmente se contara con el apoyo de Internet con la creacién de una pagina

web y el uso de las redes sociales, blog’s, email- marketing, y ayuda ventas.

2.5.3 Estrategias de Precio.

El Precio ha sido fijado teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

Numero de personas que tomen cada taller.

» Los costos de la empresa.

= Tasa minima de rentabilidad esperada.

» Precio de la competencia.

= El valor agregado y diferenciador del servicio prestado.

= Inflacion.
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Una vez identificados y analizados los factores diferenciadores se determiné un
precio de venta inicial de $166.667 por persona, se ofrecera un descuento del 10%

de manera que el precio venta final es de $150.000 y de $4.500.00 por grupo.

2.5.4 Estrategias de Promocién.

Se contempla el desarrollo de promociones de ventas como:

» Descuento del 10% para clientes nuevos.

» Descuento del 10% en nuevas compras de talleres para clientes que hayan
consumido un primer servicio es decir, para aquellos que hayan adquirido la
medicién en tiempo real, el diagndstico y el primer taller.

» Para el pago de la totalidad de los talleres por adelantado se otorgara un
descuento del 10%.

» Para clientes especiales se dispondra de tres conferencias virtuales gratuitas
posteriores a la adquisicion de los talleres.

» Se permitird temporalmente que los clientes especiales dispongan de un

espacio de anuncios en nuestra pagina web.

Para motivar la compra se tendran en cuenta los siguientes factores:

= Analisis y medicion en Tiempo Real de variables y necesidades especificas de

cada comprador.
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» Elaboracién de talleres segun la necesidad.

» Talleres fundamentados en la educacién experiencial y técnicas de coaching.
= Formacién de Multiplicadores.

» |nteligencia emocional.

» Uso productivo del tiempo del libre.

= Estimulacion de habilidades para la vida.

» Manejo del tiempo.

» Estimulacién del desarrollo de competencias basicas y socio-humanisticas.

Estrategias de Comunicacion.

Se usara la web como medio de comunicacion masivo de modo que se pueda
llegar ampliamente a nuestros clientes potenciales. Puntualmente se hara uso del
e-mail marketing y de las redes sociales por su valor comunicativo.

El blog y las video conferencias virtuales seran otras estrategias clave de
comunicacion, pues con estas se fundamentara el servicio post venta agregando
valor al servicio ofrecido, llegando de manera mas practica a los usuarios y

logrando su fidelizacién.

Para un adecuado manejo del tema de las comunicaciones, se contara con una
persona que apoyara el disefio y desarrollo de las campafias publicitarias, la
administracion de las redes sociales, el desarrollo del mail-Marketing y la

administracion de la pagina web.
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Finalmente, se incluye dentro de esta estrategia, la inversion inicial para el disefio y
produccion de la imagen e identidad corporativa y de los productos y la pauta en

Google, después del afio uno.

2.5.5 Estrategias de Servicio.

La estrategia de servicio de esta empresa se fundamentara en:

» Reconocer las necesidades del cliente, acerca de los aspectos emocionales de
los menores, mediante la medicién en tiempo real ya que sera un elemento
clave porque proporcionara agilidad, sencillez, eficacia, rapidez y resultados
inmediatos, entre otros.

» Dar respuesta y/o solucidén oportuna a las peticiones, quejas y/o reclamos de
los clientes o prospectos, de modo que ellos evidencien el interés y
responsabilidad de la empresa por prestar un servicio adecuado.

= Ser precisos y claros en la informacion y presentaciéon de los servicios que
ofrece la empresa, de modo que se haga uso eficiente del tiempo tanto de los
trabajadores de la empresa como de los clientes o prospectos.

» Realizar retroalimentacion con los clientes después de cada servicio prestado,
de modo que se conozca la opinién de ellos y se logren formular mejoras
continuas.

=  Cumplir con fechas y tiempos establecidos, cumplir a cabalidad con lo pactado

sera fundamental para cautivar y fidelizar a los clientes

29



» Garantizar “cero improvisacion”.

= Capacitar al personal de la empresa en una cultura de servicio al cliente.

= Ofrecer un servicio posventa interesante, a través de video conferencias
interactivas gratuitas periddicas, para mantener una relacién con el cliente

permanente, ofrecer otros servicios y solicitar referidos.

2.5.6 Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo.

Para la realizacion del presupuesto de la mezcla de mercado se tuvieron en cuenta
los aspectos de las estrategias antes senaladas los cuales incluyeron concepto del
servicio, estrategias de distribucién, precio, promocién, comunicacion y servicio
con el fin de coadyuvar a conseguir la satisfaccion de las necesidades y deseos del
mercado meta mediante la entrega de valor a cambio de una utilidad para la

empresa.

En la tabla 3 se reflejan detalladamente los componentes de este presupuesto, que
contemplan: Inversién inicia en publicidad y gastos de ventas. Los primeros
incluyen disefio de la pagina Web con administrador de contenido, Hosting,
dominio, registro de clientes con ftp, disefio de la imagen corporativa, disefio de la
imagen de cada uno de los talleres ofrecidos, y los segundos incluyen vendedores

y pauta en Google.
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Tabla 3. Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Concepto Ano 0  AfRo 1 Aho2 Afo3 Anro4 Anod

Publicidad

Pagina Web con admin.

2.500.000

contenido

Hosting 10 gigas. Godaddi.com 200.000

Dominio anual 100.000

Registro de clientes con ftp 600.000

Ayuda ventas 2.500.000

Disefio de imagen corporativa 3.000.000

Disefio de imagen y productos 3.000.000

Papeleria comercial (1000 unid.) 800.000
Gastos de venta

Vendedores 27.840.000 28.828.320 29.808.483 30.869.665 31.951.132

Pauta en Google 2.400.000 2.485.200 2.569.697 2.661.178 2.754.408
Total 12.700.000 30.240.000 31.313.520 32.378.180 33.530.843 34.705.540

Nota: Cifras en pesos

2.6 Proyeccion de Ventas

Bajo la premisa de que los ingresos son una de las partes mas criticas de un plan

de negocios, se han establecido metas razonables y alcanzables.

Es importante anotar que debido a que entidades como la Camara de comercio de

Bogota no tienen dentro de sus bases de datos informacién relacionada con

empresas que puedan catalogarse dentro del

mismo tipo,

ni suministran

informacion pertinente para las proyecciones, estas se fundamentan en las
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encuestas realizadas, conversaciones con partes interesadas y experiencias

previas y similares de los socios de este proyecto.

Las encuestas evidenciaron la importancia que tiene para las instituciones la
prestacion de un servicio enfocado en temas de crecimiento personal,
emprendimiento y desarrollo sostenible, lo beneficioso del desarrollo de actividades
extracurriculares que formen integralmente a los menores y la pertinencia y
necesidad de desarrollar actividades complementarias a las que normalmente
realiza la institucion educativa en donde se aborden las tematicas antes

mencionadas, ya que no conocen servicios que satisfagan estas necesidades.

Por otra parte, otro factor fundamental en la determinacién de las proyecciones de
ventas fue el precio del servicio ofrecido. El 46% de los encuestados estaria
dispuesto a invertir entre $150.000 y $199.999 por un taller de seis a ocho horas; y
el 17% estaria dispuesto a invertir entre $100.000y $149.000 por un taller con una
duracion de cuatro a seis horas, es decir, hay una alta disposicion a invertir en este

tipo de talleres.

Adicionalmente a los resultados obtenidos en las encuestas se tuvo en cuenta el
contexto educativo nacional y el analisis de mercado que indicé la importancia y la
necesidad de una intervencion con los jovenes dados los malos resultados en las
pruebas de estado, su vinculacion en temas de conflicto, la falta de referentes y

valores morales y éticos, e incluso el inadecuado uso del tiempo libre, entre otros.
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Otro aspecto importante para la estimacion de las proyecciones de ventas y el

grado de crecimiento fue la identificaciéon y analisis de las fluctuaciones en la

demanda del servicio debido a que en las instituciones educativas durante los

meses de enero, febrero, noviembre y diciembre; las actividades con los menores

disminuyen por ser época de vacaciones.

Tabla 4. Proyecciones de ventas

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Mes Q Ingreso Q Ingreso Q Ingreso Q Ingreso Q Ingreso
Enero 0 0 1 4659750 1 4.818.182 2 9979418 2 10.329.030
Febrero 1 4500.000 2 9.319.500 2 9.636.363 3 14.969.126 3 15.493.545
Marzo 3 13.500.000 4 18.639.000 5 24.090.908 5 24.948.544 6 30.987.089
Abril 3 13.500.000 4 18.639.000 6 28.909.089 6 29.938.253 7 36.151.604
Mayo 4 18.000.000 4 18.639.000 5 24.090.908 7 34.927.961 7 36.151.604
Junio 4 18.000.000 4 18.639.000 4 19.272.726 5 24.948.544 6 30.987.089
Julio 4 18.000.000 4 18.639.000 4 19.272.726 4 19.958.835 5 25.822.574
Agosto 4 18.000.000 4 18.639.000 4 19.272.726 5 24.948.544 6 30.987.089
Septiembre 4 18.000.000 5 23.298.750 5 24.090.908 6 29.938.253 7 36.151.604
Octubre 4 18.000.000 4 18.639.000 5 24.090.908 5 24.948.544 7 36.151.604
Noviembre 3 13.500.000 3 13.979.250 3 14.454.545 3 14.969.126 4 20.658.060
Diciembre 2 9.000.000 2 9.319.500 3 14.454.545 3 14.969.126 3 15.493.545
Total 36 162.000.000 41 191.049.750 47 226.454.531 54 269.444.273 63 325.364.438

Nota: Cifras en pesos. Q= Cantidad de grupos.

2.7 Plan de Introduccion al mercado

Se hara mediante el uso de Internet a través de la creacion de una pagina web, el

uso de

las

redes sociales,

blog’s,
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Adicionalmente se contara con una fuerza de venta compuesta por cuatro
vendedores quienes contactaran a los posibles clientes mediante llamadas
telefénicas y visitas promocionales con rectores, consejo de padres, empresas

privadas y administraciones locales.

Se hara un disefio de marca para cada uno de los talleres ofrecidos, de modo que

no se arriesgue el posicionamiento de todos, asi si un servicio de la empresa

llegara a no ser muy exitoso no se afectaran los demas.
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3 Aspectos técnicos

3.1 Ficha Técnica del Producto o Servicio

= Denominacion del servicio: Experiencias transformadoras.

= Denominacién técnica del servicio: Talleres de Desarrollo Personal.

» Descripcion general: Creacién de una empresa que ofrecera “Experiencias
Transformadoras” a través de Talleres de Desarrollo Personal orientados hacia
el desarrollo de destrezas psicosociales (Habilidades para la vida), la
inteligencia emocional, la gerencia personal, el emprendimiento y el desarrollo

sostenible.

La realizacion de estos talleres tendra los siguientes propésitos:

* Promover un cambio en las concepciones erradas que los jovenes tienen de si
mismos, de su projimo y de su futuro, motivando el planteamiento de nuevas
perspectivas y acciones como individuos y como integrantes de la sociedad.

» Promover el desarrollo de competencias basicas y socio-humanisticas para
mejorar el rendimiento académico y las relaciones interpersonales.

= Promover la toma de conciencia sobre las relaciones de respeto con el medio

ambiente.
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Los servicios ofrecidos estaran dirigidos a jovenes entre los 11 y 17 afos, que
cursen sexto a undécimo grado en instituciones educativas publicas y privadas,

ubicadas en la localidad de Usaquén en la Ciudad de Bogota.

El desarrollo de estos talleres se fundamentara en la experiencia y la ludica

integradas a técnicas de Outdoor Training y Coaching.

Talleres “Experiencias Transformadoras”. La implementacion de los talleres de

desarrollo personal estaran sujetas a dos etapas basicas:

1. Etapa diagndstica

Este diagndstico se realizara a través del uso de un sistema de votacion interactiva
que permitira de manera divertida, inmediata, rapida, segura y de modo electrénico
obtener informacion (opiniones) de los jévenes que reflejara sus competencias
basicas, intrapersonales, interpersonales, productividad académica,

emprendimiento y conocimientos acerca de desarrollo sostenible.

Con este diagndstico se disefiaran de manera estratégica las experiencias

transformadoras que se adecuen a las necesidades de los jévenes.
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2. Etapa de implementacién

Esta etapa busca desarrollar con los jévenes experiencias transformadoras, que
los lleven a la reflexion, identificacion de sus limites y potencializacién de sus

competencias, promoviendo aprendizajes significativos y practicos.

Clave del éxito en la implementacion de los talleres:

» Habilidad del Facilitador para impactar, sensibilizar y romper esquemas
mediante el trabajo con las emociones.

= Capacidad del Facilitador para crear vinculos emocionales con los estudiantes,
de modo que los involucre de manera efectiva en el proceso y los sensibilice.

* Dominio de tematicas.

» Habilidad del Facilitador para el manejo de grupos, vinculando a cada uno de
los participantes de manera activa para vivan de forma personal las diversas
experiencias.

» Creatividad, dinamismo, agilidad y particularidad en las actividades a
desarrollar.

= Uso de juego como elemento motivador y articulador.

= Contenidos y objetivos claramente definidos para cada tematica.

» Formulacion de preguntas orientadoras que lleven a los estudiantes a hacer

reflexiones propias e identificar en su interior los pensamientos o creencias que

37



no les permiten avanzar hacia objetivos mas positivos en su vida personal,
escolar, emocional, etc.

* Procesos de retroalimentacion con los estudiantes.

» Uso del principio metodolégico del Coach denominado CAR, conciencia, auto-

creencia y responsabilidad.

Herramientas para el desarrollo de los talleres:

Analisis de casos

= Técnicas Outdoor training (Experiencias)
» Ludica

= Juego

= Técnicas de coaching

= Personal idéneo

Contenido de los talleres:

Los talleres se caracterizaran por tratar tematicas tomadas de escritores como
Daniel Goleman, autor del libro Inteligencia emocional, Howard Gardner, autor de
la teoria de inteligencias multiples, Wayne Payne, autor de Un estudio de las
emociones. El desarrollo de la inteligencia emocional, la Organizacién Mundial de
la Salud, con su iniciativa de incluir la ensefianza de habilidades para la vida en el

marco de la educacion formal, informes de la Comisidon mundial del medio
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ambiente y desarrollo sostenible, carta mundial de la ONU para la naturaleza,

entre otros.

En la tabla 5 se muestran los temas y contenidos de cada uno de los talleres.

Tabla 5. Contenido de los talleres “Experiencias transformadoras”

Nombre

Tema

Contenidos

SEARCH

Autoconocimiento-

autocontrol

Conocimiento de las propias emociones y
sentimientos y sus efectos, autoestima,
identificacion de recursos personales, decir
No también es una opcion, identificando y
reconociendo dones, talentos, deseos,
valores, necesidades, suefos, entendimiento
de qué motiva e inspira, conocimiento de

fuerzas y debilidades propias.

SUMMIT

Automotivacion

Fuentes de motivacion, aprendiendo a pensar
de forma positiva, establecimiento de metas,
creatividad, pensamiento creativo, toma de

decisiones.

EMPATHY

Empatia

Reconocimiento, percepcién, entendimiento y
reaccion ante el humor, el temperamento y las
emociones de los otros, promocion de la

grandeza interior, asertividad.
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Nombre Tema Contenidos

Relaciones interpersonales, trabajo en

Relaciones
COMMUNITY equipo, resolucion de conflictos, asertividad,
Sociales
escucha activa, bullying.
Observacion, creatividad, interpretacion del
TURN Emprendimiento entorno, innovacion, identificacion y
formulacién de iniciativas.
Desarrollo Medio ambiente, cuidado ambiental,
ETERNITY
Sostenible ecosistemas, contaminacion.

Fuente: Elaboracién propia basada en tematicas tratadas por diferentes autores de Inteligencia
Emocional, habilidades para la vida y Desarrollo Sostenible.

Momentos de cada Taller:

Cada taller consta de cinco momentos basicos. En cada uno de ellos estaran
estructuradas actividades que permitirdn generar en los participantes aprendizajes
significativos de modo que se garantice que las actividades desarrolladas
trascienden lo recreativo, invitando al participante a vivir experiencias

transformadoras.
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Los cinco momentos son:

Momento 1: Presentacion y adaptacion

Este espacio es fundamental pues se da inicio a la formacion de una relacién entre
el Facilitador y el estudiante, creando un clima de confianza, comodidad y
familiaridad que le permita al participante ser receptivo y participativo. Este
momento va mas alld de hacer una actividad rompe-hielo, se dirige a crear
vinculos y aproximaciones entre los participantes, de manera que este ultimo salga
de su estado pasivo y se vincule y apropie de las actividades, rompiéndose de esta

manera las barreras de inicio sujetas a lo desconocido y lo nuevo (Ver figura 1).

Las actividades para este momento se caracterizan por estimular el movimiento,
liberar energia y hacer reir a los participantes, siendo el principal elemento para
este momento el juego, de manera que se convierte en una herramienta de

distension psicoldgica vy fisica.

Del mismo modo, las actividades de este momento permiten un primer

acercamiento a los contenidos a tratar, promoviendo la sensibilizacion y procesos

reflexivos en los jovenes.

41



Figura 1. Momento 1: Presentacion y adaptacion. Etapa de implementacion.

5t

Fuente: Elaboracion propia basada en la experiencia y en fundamentos psicopedagdgicos.

e Tiempo: 60 minutos

e Recursos: Cuerpo

Momento 2: Sensibilizacion y presentacion de objetivos

la captura de aprendizajes

La sensibilizacion es un proceso clave para
significativos, abrir la mente de los jovenes, acercarlos a las realidades y romper
paradigmas, en este momento es fundamental afectar positivamente las

emociones de cada individuo.
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El Diccionario de la Real Academia define 'sensible' en dos sentidos: "Perceptible,
manifiesto, patente al entendimiento” y "Que cede o responde facilmente a la
accién de ciertos agentes", por tal razén este momento va mas alla de dar
informacion general sobre el tema especifico del taller, se extiende hacia la
evidencia de una situacion, su conocimiento, la comprensién de las causas que la

generan y la toma de un papel activo de cada participante frente a lo identificado.

Figura 2. Momento 2: Sensibilizacién y presentacién de objetivos. Etapa de

implementacion de talleres.

y
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Fuente: Elaboracion propia basada en la experiencia y en fundamentos psicopedagdgicos.

e Tiempo: 90 minutos



e Recursos: Gimnasia mental, analisis de Casos, juegos de Rol, imagenes,

videos.

Dar paso a la sensibilizacion implica facilitar una disposicion cerebral, de tal
manera que un recurso valioso dentro del desarrollo de este momento es la
gimnasia mental, ya que permitira agilizar los procesos mentales y los estimulara
de tal forma que a nivel cognitivo se cuente con un mayor potencial de aprehensién

del conocimiento en las experiencias vividas.

A pesar de que las tematicas de los talleres tienen definidos unos objetivos
generales que le apuntan a promover el desarrollo de las diferentes competencias
en los menores, dentro de este momento el Facilitador debera guiar al estudiante
hacia la formulacion de unos objetivos particulares, que les vincule al proceso y les

haga responsables de su evaluacion al finalizar el taller.

Momento 3: Desarrollo del tema

Este momento busca facilitarle al estudiante procesos de reflexion y de

construccién por si mismos de acciones concretas para alcanzar metas.

El momento inicia a partir de una vivencia ludica que reta y motiva a los
estudiantes a involucrarse de manera individual y colectiva como observadores de

si mismos frente a wuna realidad especifica segun al tema a tratar
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(Autoconocimiento, automotivacién, empatia, relaciones sociales, emprendimiento,
desarrollo sostenible), de tal modo que el estudiante identifica, evidencia vy
reconoce limitantes que ha desarrollado y que le han impedido la obtencién de

resultados esperados.

Gracias a la orientacion del Facilitador a través de una serie de preguntas, el
participante aprende a observarse de una manera diferente frente a los temas
tratados y sus problematicas e identifica los recursos necesarios para plantearse

por si mismo acciones concretas de cambio que lo lleven al logro de sus metas.

Figura 3. Momento 3: Desarrollo del tema. Etapa de implementacion de talleres.

e Medios
e Acciones

e Consciencia

Cambio en el tipo
de observador

Observador ~

Fuente: Elaboracion propia basada en la experiencia y en fundamentos psicopedagdgicos

e Tiempo: 90 minutos
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e Recursos: Gimnasia mental, retos, Lazos, balones, tablas, juegos con

Escaleras, etc.

Momento 4: Retroalimentacion

Se especializa en la creacidn de un espacio en donde los participantes se perciben
unos a otros frente a la tematica tratada, las experiencias vividas y las acciones

establecidas para alcanzar metas deseadas segun el tema del taller.

El Facilitador orientara para que la retroalimentacion se efectiue sobre el proceso
llevado cabo, invitando a los estudiantes para que a través de sus competencias
interpretativas, argumentativas y propositivas, reconozcan entre si sus posturas,
identifique y analicen las experiencias vividas, reconozcan que les impacté y

evaluen acciones planteadas resaltando las mejoras obtenidas durante el proceso.

e Tiempo: 60 minutos

¢ Recursos: Gimnasia mental, cuerpo, dinamica grupales.
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Figura 4. Momento 4: Retroalimentacién. Etapa de implementacién de talleres.

Fuente: Elaboracion propia basada en la experiencia y en fundamentos psicopedagdgicos.

Momento 5: Cierre

En este momento se evalua el cumplimiento de los objetivos y el proceso
realizado. Para tal fin el Facilitador orientara a los jovenes a través de herramientas
como a) Mirada retrospectiva del proceso haciendo uso de preguntas reveladoras
como: ¢jLe gusto?, ;Qué aprendié?, ;Cémo la paséd?, ;Cémo se sintio?, etc. y b)
Analisis de caso o retos que inviten a la resolucion de problemas en donde los
jovenes se vean obligados a aplicar los nuevos aprendizajes y evidencien los

cambios conductuales adquiridos.
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Al final se generaran conclusiones generales de la actividad que incluiran los
aspectos positivos, interesantes y por mejorar. En este punto el Facilitador
consolidara las conclusiones dadas por los estudiantes enfocandolas al objetivo

del taller.

e Tiempo: 60 minutos

¢ Recursos: Gimnasia mental, cuerpo, papel, retos, balones, cuerdas, etc.

3.2 Descripcion del Servicio

Para la descripcion del servicio se hizo uso de un flujo grama que permite
observar de manera clara el proceso que se ha de seguir desde la consecucién del

cliente hasta la implementacion del taller.

La simbologia usada para elaborar el flujo grama se tomo6 de la American National

Standard Instituto (ANSI)™

1% Vivas, M. (23 enero de 2012). Diagramacion. Recuperado de
http://www.slideshare.net/anieto61/flujogramas/
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Tabla 6. Simbologia para la realizacion de flujograma
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Fuente: American National Standard Instituto (ANSI).

En la figura 5 se puede observar paso a paso la diagramacion del servicio en

donde se muestra al detalle cada uno de los procesos
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Figura 5. Flujo grama del servicio
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Fuente: Elaboracién propia basada en el proceso interno de la empresa.
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3.3 Necesidades y Requerimientos

3.3.1 Caracteristicas de la tecnologia.

Dentro de los requerimientos identificados para la prestacion del servicio se
pueden observar desde los equipos de computo hasta el Sistema de votaciéon
interactivo, elemento que se refiere al sistema agil y visto en television que permite
votar en directo a través de mandos inalambricos. Los votos (opiniones) son

recogidos en tiempo real y proyectados en una pantalla.".

Tabla 7. Requerimientos tecnoldgicos

Concepto Q Valor Unitario Valor Total
Sistema de votacion interactiva 1 6.000.000 6.000.000
PC Toshiba Intel core i5-750Gb-Ram 4GB 2 1.350.000 2.700.000
Tableta (Samsung Galaxy 329) 1 1.200.000 1.200.000
Video Beam (Proyector Dell 1210s) 1 700.000 700.000
Impresora Hp 3680 Multifuncion 1 400.000 400.000
Camara Fotografica Canon Powershot 16mp 1 300.000 300.000
Total 11.300.000

Nota: Valores en pesos. Q= Cantidad de grupos.
Fuente: Elaboracion propia basada en cotizaciones.

" Votacidnelectronica.com. (15 de agosto de 2012). Recuperado de http://www.votacion-
electronica.es/tecnologia-voting-system-turning-point
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3.3.2 Materias primas y suministros.

El desarrollo de las actividades requerira como suministros:

= Sistemas de votacién interactiva

= . Suscripcioén al sistema virtual de videoconferencias.

» Materiales como, papel blanco, esferos, colores, marcadores, cinta, pegante,
pelotas, lazos, etc. El uso de estos materiales estara sujeto a la metodologia dé
cada taller.

» Suscripciones gratuitas con entidades, organismos, revistas, etc., que manejen

informacion actualizada de las tematicas de internes para la empresa.
3.4 Localizacion
Como se observa en la figura 6, la oficina destinada para la empresa estara
ubicada en la ciudad de Bogota, zona Chapinero, sector Chapinero Alto, barrio

Chapinero Alto y un area de 15m?>.

Por su parte el disefio y la distribucidén de la oficina, contempla un area de trabajo,

un area de reunion y un pequefo espacio de espera (ver figura 7).
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Figura 6.

Fuente: Google Maps.

Figura 7. Distribucion Oficina.

Mapa localizacion oficina Chapinero.

= 0m

Fuente: Disefio propio

3,0m
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3.5 Plan de prestacion del servicio

3.5.1 Procesamiento de érdenes y servicio.
Con el fin de asignar, secuenciar, dirigir y documentar las tareas para la prestacion
del servicio, se plasmé en la figura 8 el proceso que representa las 6rdenes de

servicio.

Este procesamiento de o6rdenes de servicio permitird coordinar las tareas y

visibilizar el proceso.

Figura 8. Ordenes de servicio

Cliente <« Llamar

T NoT

i Formato
Solicitud 2 copias
del servicio orden de Si
servicio . )
Area comercial
\ 4
Autorizacion
Realizacion de la Seleccion de
. Organizacioén de
actividad «— talleres - Coach | *— 9

actividad

Fuente: Diseno propio basado en las necesidades de la empresa.
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3.5.2 Escalabilidad de operaciones.

La empresa tendra una alta habilidad para adaptarse y reaccionar ante un mayor
volumen de usuarios sin perder la calidad, dado que de manera efectiva y rapida
sera posible identificar las necesidades de la organizacion en términos de los

recursos humanos y fisicos que se requieren para ampliar los procesos.

La definicion clara de los procesos, el conocimiento y el disefio practico de las
actividades propuestas, facilitaran la adaptacion y rapida respuesta de la empresa

hacia un aumento en la demanda.

3.5.3 Capacidad de servicio.

Se cuenta con una capacidad de tres talleres semanales, es decir, doce talleres al
mes. El Facilitador sera el encargado de dictar cada taller y siempre ira
acompanado por un vendedor que le colaborara con la logistica y en la mayoria de

los casos ira acompafiado de la Gerente general o el Gerente administrativo.

Las actividades estan disefiadas para realizarse en los espacios educativos. Los
talleres dictados a empresas se dictaran en espacios publicos como parques,
previa autorizacion de las administraciones locales, si por algun motivo no fuera
posible hacer uso de estos espacios se buscara la infraestructura que corresponda

para la realizacion del evento y se ajustara el precio.
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Gracias a la flexibilidad, y al tipo de contratacion, se facilita la adecuacién y el

cubrimiento de eventos simultaneos o en condiciones fuera de lo normal.

3.6 Planes de control de calidad

Con el fin de que la calidad en el servicio sea una realidad se han disefiado los

siguientes planes de control de calidad:

» Ensayos previos de los talleres ofrecidos, de modo que se garantice el manejo
apropiado de los contenidos, tiempos, recursos, metodologias, etc. Esto
permitira identificar falencias y oportunidades de mejora.

= Supervision del trabajo por parte del jefe inmediato.

» Implementacion de hojas de control que especifiquen y validen el cumplimiento
de los aspectos que se deben desarrollar en cada taller, tales como objetivos,
actividades, aspectos claves, retroalimentacion de las actividades, evaluacion
de objetivos, de modo que se cumpla con el plan establecido para cada taller
de forma precisa y organizada.

= Espacios de retroalimentacion con el facilitador, en donde se evaluan las

actividades desarrolladas y se identifiquen posibles situaciones problemas.
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3.7 Procesos de investigacion y desarrollo

La estrategia en investigacion y desarrollo pretende gestionar la innovacion a
través de la organizacion y direccién de los recursos humanos y econdmicos con
el fin de generar nuevos conocimientos. Es asi como para el proceso de
investigacién se plantean cinco mecanismos para obtener informacién util, que
permitan el desarrollo de nuevos conocimientos servicios, procesos, materiales,

documentos, etc, que enriqueceran y daran nuevo valor a los servicios prestados.

El primero de los mecanismos es una retroalimentacion permanente con los
clientes, haciendo uso de cuestionarios cortos finalizada la prestacion del servicio
y posteriormente durante el servicio postventa, es decir, durante las
videoconferencias virtuales. Estos cuestionarios permitiran indagar sobre las
apreciaciones, observaciones, opiniones de los clientes e identificar asi nuevas

necesidades.

El segundo mecanismo consiste en el analisis y documentacién de los resultados
generados durante los dos momentos de la prestacion del servicio, el momento

diagnostico y durante el desarrollo de las actividades.

El tercer mecanismo se refiere a la responsabilidad constante del profesional
contratado para el desarrollo de las actividades, en la consulta permanente de

nuevas metodologias de ensefianza, avances relacionados con el desarrollo
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personal, coaching ontolégico y demas aspectos relacionados con las tematicas de

interés para la empresa,.

El cuarto mecanismo hace referencia a la inversion anual para la cualificacién del
capital humano, a través de procesos de formacién y actualizacion en tematicas
relacionadas con el crecimiento personal, la innovacion, el desarrollo creativo y
demas tematicas que de acuerdo con las necesidades evidenciadas sean

pertinentes.

Finalmente, el quinto mecanismo consiste en la suscripcidon a entidades y material
relacionado con los servicios de la empresa. También se realizara un constante

benchmarking.

Estos mecanismos de generacion y obtencion de informacion util seran el insumo

para el posterior proceso de desarrollo de nuevos conocimientos y servicios.

Una vez identificadas las nuevas necesidades, a través del andlisis de la
informacion obtenida previamente en las experiencias, los socios en conjunto con
el profesional encargado del desarrollo de los talleres se reuniran periodicamente
en unos comités denominados Comités de construccion y creacién, para evaluar y
mejorar los servicios prestados y realizar la planeacion y formulacion de nuevos
servicios, que deberan validarse, implementarse inicialmente como “Talleres piloto”

durante el servicio posventa o como ejercicios de responsabilidad social
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empresarial. Posteriormente deberan ser sometidos a una evaluacién y medicién
que permita evidenciar su beneficio tanto econdmico como de valor para los
clientes y usuarios. Por lo menos semestralmente se debera generar una nueva

propuesta de servicio.

Comprendiendo que la tecnologia no es un fin en si mismo, sino un medio para
alcanzar un objetivo final, la implementacién de los talleres obtenidos, la
produccion de conocimiento y tecnologia quedara manifiesta en un mayor niumero
de servicios disponibles para el consumo, en el trabajo destinado para su

desarrollo, la diferenciacion y en la pertinencia de estos.

Finalmente, dentro del proceso de la investigacion y desarrollo se deberan
documentar las experiencias de los talleres aplicados, las mejoras y modificaciones
realizadas, se debera realizar por lo menos una publicacién anual y se debera

asegurar la propiedad legal del conocimiento.

A partir de estas fuentes y del analisis del mercado, se buscara la apropiacién de

los frutos de la inversion mediante la generacién de ideas que permitan disefar

nuevos proyectos, talleres vy filtros
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3.8 Plan de Compras

Dentro de este item se establecera la compra del sistema de votacién interactivo,

la suscripcidn a los espacios de video conferencias virtuales y materiales, estos

ultimos dependeran exclusivamente de los talleres seleccionados.

Para la compra de los equipos y las suscripciones mencionadas se deberan hacer

por lo menos tres cotizaciones, se hara el analisis de cada uno frente a los

siguientes aspectos; Calidad, servicio técnico, precio y oportunidad en la entrega

3.9 Infraestructura

En la tabla 8 se pueden observar los requerimientos de infraestructura necesarios

para llevar a cabo las operaciones de la empresa.

Tabla 8. Infraestructura

Concepto Q Valor unitario Valor total
Propiedades, planta y equipo

Sistema de votacion interactiva 1 6.000.000 6.000.000
PC Toshiba Intel core i5-750Gb-Ram 4GB 2 1.350.000 2.700.000
Tableta (Samsung Galaxy 329) 1 1.200.000 1.200.000
Video Beam (Proyector Dell 1210s) 1 700.000 700.000
Impresora Hp 3680 Multifuncion 1 400.000 400.000
Camara Fotografica Canon Powershot 16mp 1 300.000 300.000
Sofa 1 1.000.000 1.000.000
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500.000 500.000
80.000 320.000
1.500.000 1.500.000
150.000 300.000
150.000 150.000
Decoracion 500.000 500.000

Mesa Trabajo 1
4
1
2
1
1

Tapete puertas 2 20.000 40.000
1
1
1
1
1
1
1
1
1

Sillas Mesa
Escritorio Modular
Sillas Computador

Biblioteca Modular

70.000 70.000
30.000 30.000
50.000 50.000
20.000 20.000
20.000 20.000
30.000 30.000
100.000 100.000
50.000 50.000
300.000 300.000

Persiana
Tablero Acrilico
Cafetera
Caneca bano
Caneca reciclaje
Tablero

Botiquin
Extintor ABC
Otros

Total 16.280.000

Nota: Valores en pesos. Q= Cantidad
Fuente: Elaboracion propia basada en cotizaciones.

3.10 Mano de obra requerida

El personal requerido para el funcionamiento de la empresa y la éptima prestacion

del servicio se ve reflejado en la Tabla 9.
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Tabla 9. Colaboradores

Gerente General 1
Gerente financiero 1
Facilitador para desarrollo de los talleres 1
Ejecutivos de cuenta 4
Servicios generales 1

Fuente: Elaboracién propia basada en cotizaciones.
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4 Aspectos organizacionales y legales

4.1 Analisis Estratégico

Ante el creciente interés por parte del gobierno y la sociedad civil, especialmente
de los padres de familia, los colegios, el sector empresarial por desarrollar un tipo
de habilidades diferentes a las tradicionales y que se enfoquen mas en el
desarrollo de competencias y habilidades para enfrentarse a la vida; la empresa se

enfocara en la elaboracion de talleres destinados al crecimiento personal.

Se ha determinado ofrecer los servicios inicialmente en la localidad de Usaquén
por la capacidad adquisitiva de quienes estudian alli, pues es una poblacién que al
cubrir sus necesidades basicas puede destinar parte de sus ingresos a cubrir

necesidades de superacion del ser.

Adicionalmente hay un alto potencial de mercado ya que Usaquén cuenta con

80.984 jovenes distribuidos en 1.447 instituciones educativas no oficiales y 13

oficiales.

63



Con relacién a las empresas, la Camara de Comercio de Bogota (2011) indica que
en la capital se cuenta con 39.699 microempresas, 473 pequefias empresas, 32

medianas y 15 grandes empresas.

La oferta de servicios se puede dividir en dos: Quienes ofrecen sus servicios a
empresas y quienes ofrecen sus servicios a colegios. El segundo grupo, menos
competido, se ha enfocado en la recreacion y el desarrollo de infraestructura, por lo
tanto la estrategia se centrara en ofrecer servicios con contenido de mayor
pertinencia y calidad a las instituciones educativas. Adicionalmente se agregara
valor mediante una inversion en tecnologia al implementar un sistema de medicién

en tiempo real.

El sector de la educacion se ha constituido en uno de los negocios mas rentables y
la normatividad y politicas presentan acciones concretas encaminadas a
promoverla como la Ley general de educacion 115 /94, Plan decenal de educacion,

CONPES 2005, metas del milenio, Organizacién mundial de la salud.

A pesar de que se trata de un mercado con libre entrada y salida, la oferta no se
ha preocupado por generar innovacion tecnoldgica, ni por cambiar su forma de
comercializar sus productos o servicios, o por generar relaciones de largo plazo

con sus clientes.

No hay cambios en la estructura del sector ni de los servicios ofrecidos y los
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movimientos de la competencia son faciimente identificables e incluso predecibles

ya que por lo general consisten en adaptar las ultimas tendencias mundiales.

411 Mision.

Contribuir en la formacion de los jovenes mediante la creacion de espacios y
experiencias educativas transformadoras, de manera que se promuevan cambios

positivos en la sociedad.

4.1.2 Vision.

Dentro de los préximos cinco afos, ser una empresa ejemplo de trabajo por la
sociedad, reconocida por su excelente servicio, calidad, su permanente creacion

de valor y satisfaccién de clientes y socios.

4.1.3 Analisis D. O.F. A

Conocer las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la empresa es
de vital importancia para una buena planeacion, organizacién y toma de
decisiones, en la tabla 10 se muestran al detalle los elementos de esta herramienta
analitica que evidencian las interacciones entre las caracteristicas particulares del

negocio y el entorno en el cual éste compite.
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Tabla 10. Analisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas D.O.F.A.

Componentes

Fortalezas

= Talleres innovadores y personalizados y flexibles, que se ajustan al tamano y al
presupuesto deseado
= Enfoque en el desarrollo de competencias psicosociales

= Componente de Emprendimiento y ambiental
= Acordes con las politicas de educacion

= Alto nivel de competitividad, al involucrar diferentes componentes
experienciales y una oferta académica diversa y de alta calidad

= Generacion de valor agregado a la educacién

= Pertinencia con el contexto global y capacidad para dar respuesta a las
necesidades del entorno
= Incorporacion de metodologias empresariales como el Coaching

= Mayor competitividad en la prestacion del servicio al reducir costos de

infraestructura y transporte

Debilidades

= Empresa nueva sin reconocimiento

= Empresa sin posicionamiento

» Falta de experiencia de los Gerentes

= (Carencia de tecnologia para atender nuevas demandas de modernizacion

Oportunidades
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Componentes

* Fomento a la cultura del emprendimiento Ley 1014 de 2006

=  Generacion de Politicas de Educacion de orden nacional e internacional en
cumplimiento con los objetivos del milenio

» Mercado amplio
= Necesidad de una educacién pertinente

» Interés por construccion de valores como la recuperacion del tejido social, la
creacion de riqueza, la cooperacion y la solidaridad, la corresponsabilidad, la
solucion de problemas nacionales, la paz, etc.

» Internacionalizacion del pais creando espacios a diferentes propuestas en el

campo educativo

Amenazas

» |nstituciones reacias a cambios culturales

» Las instituciones pueden identificar otros talleres como del mismo tipo
= Competidores con recordacion y posicionamiento

= Disminucién de la autonomia en las instituciones educativas, debido a la
implementacion de medidas gubernamentales que pueden afectar su capacidad

de toma de decisiones.

Teniendo en cuenta el analisis del DOFA, se han formulado adicionalmente
estrategias que buscan neutralizar amenazas, corregir debilidades, aprovechar

oportunidades y explotar fortalezas.
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La empresa buscara competitividad a través de estrategias de diferenciacion, alta
segmentacion, bajos costos y rentabilidad, mediante disefo de talleres basados
informacion diagnostica obtenida de una medicién en tiempo real, calidad en la
prestacion del servicio, flexibilidad del portafolio, servicio postventa para
fidelizacion de clientes, una baja infraestructura, y un trabajo especifico con

poblacién de 11 a 17 afos de edad.

Se realizara una inversion importante en publicidad a través de internet que genere
recordacion y que incluya de manera especial la pertinencia y necesidad de
desarrollar actividades complementarias a las que normalmente realiza la
institucion Educativa, que aborden tematicas de desarrollo personal,
emprendimiento y desarrollo sostenible, pues los resultados de las encuestas

reflejaron que esto era altamente importante para la formacion de los jévenes.

Se implementara un servicio postventa que permita crear relaciones a largo plazo
basado en videoconferencias e intercambio de informacién a través de redes

sociales.

Se contratara personal idoneo que genere conocimiento, igualmente se promovera

la capacitacion de este, con el fin de generar conocimiento a través de talleres

actualizados y acordes con las ultimas tenencias y descubrimientos.
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La empresa buscara un crecimiento sostenido y por encima del 10% a corto y
mediano plazo, y que basado en la flexibilidad de la empresa y fidelizacion de los

clientes permita ante un escenario adverso, un nivel de crecimiento.

Se proveera a los clientes informacion clara y precisa, y con resultados concretos.

Se aprovecharan las politicas de Educacion de orden nacional e internacional, la
necesidad de una educacion pertinente, las leyes como la de emprendimiento para

mejorar y formular nuevos servicios.

Teniendo en cuenta que la decision de compra segun los resultados de las
encuestas es tomada en su mayoria por los rectores y por las juntas de padres de

familia, se disefiaran estrategias de ventas especificamente para esta poblacion.

Haciendo una relacion entre los resultados de las encuestas sobre el valor que
estan dispuestos a pagar las instituciones y el tiempo que se deberia destinar por
tematica, se planteara que el desarrollo de talleres tenga una duracién de seis

horas.
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4.2 Estructura Organizacional

4.2.1 Perfiles y funciones.

Uno de los aspectos organizacionales mas relevantes en la empresa es el

referente al

de perfiles y funciones,

pues identificar claramente estos

requerimientos ayuda a satisfacer las necesidades de personal apropiadas segun

los roles a desempefar dentro de la empresa y a garantizar éptimos resultado.

Tabla 11. Perfiles y funciones de los colaboradores de la empresa

Colaborador Q Perfil Funciones
Responsable de la gestidon general
de la  empresa, planeacion

Administrador de estratégica, estructuracién de
empresas o afines, con planes anuales, elaboracion de
sentido  social, con presupuesto, reclutamiento,
competencias de seleccion y entrenamiento de
liderazgo, supervisibn  colaboradores. Motivacién y
Gerente 1 de o contratos, direqcic?n de la fuerza d.ef ventas,
organizacion, medicion y evaluacion del
asertividad, creatividad, desempefo de la fuerza de ventas,
habilidad para manejar supervision de contratos. Direccion
el cambio, manejo de de personal, seguimiento de las
conflictos, empatia, actividades para asegurarse de que
auténomo se realicen de acuerdo a lo
planeado, correccion de

desviaciones
Responsable de la parte financiera y
Administrador de de contabilidad. Toma de decisiones
empresas, economista, administrativas y financieras,
o afines, con sdlidos seguimiento, analisis e

Gerente conocimientos interpretacion oportuna de

financiero contables, responsable, informacion financiera, participacion

organizado, ético,
manejo de sistemas de
informacion

en la planeacion estratégica,
seguimiento a planes anuales,
elaboracién del presupuesto de
ingresos y egresos, en coordinacion
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Colaborador Q

Perfil

Funciones

con el gerente general, Realiza y
aprueba el pago de honorarios,
impuestos, mantenimiento, renta vy
demas gastos relacionados con la
actividad de la empresa. Manejo de
la contabilidad financiera.

Educador, Psicélogo o

afines con
ggggﬁ:nméentosontolégif; Facilita_dor: implementacion y apoyo
educacién experiencial, en el dllseng d.e tallgrgg, Realizacion
trabajo con  jovenes. de cﬁagnoshco inicial dg las
N Fluidez verbal nege3|dades de. los clientes,
Facilitador 1 liderazgo,  trabajo er; apllcqr,1d0_ los _ instrumentos _Qe
equipo, e;daptabilidad al votacion interactiva. Documgqtamon
cambio, innovador, de _resultados de las actividades
creativo practico reallzgdas_ . rgsponsap} © de
’, e actualizacion de informacion.
Tolerancia a la presion.
Organizado, asertivo,
flexible.
Profesional o técnico en
administracion de

Ejecutivo de

4
cuenta

empresas o afines, con
experiencia en el area
comercial, excelentes
competencias
comunicativas, actitudes
positivas en las
relaciones con los
clientes, capacidad de
trabajar bajo presion y
por objetivos, capacidad
de toma de decisiones,
liderazgo, creativo

Asesores comerciales

Fuerza de venta

Servicios
generales

Responsable, ético,
practico, organizado,
buenas relaciones
interpersonales.

Servicios generales.

Nota: Q= Cantidad

Fuente: Elaboracion propia, basada en las necesidades de la empresa.

71



Por otra parte, la empresa establecera una cultura organizacional altamente
humana y una estructura comunicativa eficaz que permita el logro de los objetivos
propuestos. La opinidén y participacion de los colaboradores sera un pilar en las
dindamicas de la organizacion, de modo que se incentive y permita el continuo
aporte de iniciativas y propuestas de valor., para este fin la comunicacién
organizacional buscara fielmente orientar las politicas de la empresa de modo que
se entiendan los objetivos y estrategias desde cada area, de manera que todos

apunten a las metas establecidas.

De igual manera se busca alinear los objetivos personales con los de la

organizacion de modo que se genere un alto sentido de pertenencia.

4.2.2 Organigrama.

La representacion grafica de la estructura organizacional, representa basicamente

las personas que la dirigen y evidencia las relaciones jerarquicas. En la figura 9 se

puede apreciar el organigrama.
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Figura 9. Organigrama

Socios

(Gerente General y Gerente Financiero)

{

1

Ejecutivos de cuenta

Facilitador

Servicios generales

Fuente: Elaboracién propia basado en las necesidades de la empresa.

4.2.3 Esquema de contratacion y remuneracion.

Se implementaran dos figuras de contratacion, de planta y por prestacion de

servicios. La tabla 12 indica los tipos de contratacién y afade la remuneracion

especifica para cada uno.

Como disposiciones o condiciones particulares en el contrato del profesional

especializado que cumple las funciones de facilitador, se incluiran dos clausulas, la

primera sefialando que la produccion intelectual es propiedad del contratante y la

segunda indicando que se ceden los derechos de autor al contratante.
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Tabla 12. Contratacién y remuneracién

Colaborador

Q

Tipo de contratacion

Remuneracion

Socio — Gerente General

Primeros tres meses del afo 1:
contrataciéon por prestacion de
servicios. Posteriormente

contrataciéon de Planta

2.500.000

Socio - Gerente financiero

Primeros tres meses del afo 1:
contrataciéon por prestacion de
servicios. Posteriormente

contrataciéon de Planta

2.000.000

Facilitador

Prestacion de servicios (Por

taller)

300.000

Ejecutivos de cuenta

Prestaciéon de servicios, basico
mas comision del 10% por taller

vendido

600.000

Servicios generales

Prestacion de servicios. (Pago
por dia laborado) cuatro (4) dias

al mes.

120.000

Nota: Remuneracion en pesos. Q= Cantidad
Fuente: Elaboracion propia basado en requerimientos de la empresa.
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4.2.4 Esquema de Gobierno corporativo.

El esquema de buen gobierno definido permitira un actuar transparente y de

liderazgo en cada una de las areas de la organizacién, asi como un proceder

propositivo y de respeto por las partes interesadas.

Figura 10. Esquema de buen gobierno

CODIGO DE ETICA

ADMINISTRACION-

FINANZAS

MECANISMOS DE

CONTROL

ESQUEMA DE

BUEN GOBIERNO

SOCIOS - DIRECCION

PARTES INTERESADAS

AREAS DE LA EMPRESA

FUNCIONES - CONTRATACION

Fuente: Elaboracion propia basada en interese de la empresa.

La figura 11 indica el esquema basico de buen gobierno de la empresa, que

incluye los aspectos fundamentales que hacen parte de la formulacién del mismo.

En cada uno de estos aspectos sera clave identificar alcances, lo que se espera de

ellos, deberes, derechos, mecanismos de informacion, etc.
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4.3 Aspectos Legales

4.3.1 Estructura Juridica y tipo de sociedad.

El tipo de sociedad que se constituira sera una sociedad de responsabilidad
limitada. De acuerdo al Cédigo de comercio colombiano (Decreto 410 de 1971) en

el titulo V “De la sociedad de responsabilidad limitada”.

Las caracteristicas principales de este tipo de sociedad son las siguientes:

= Art. 353. Los socios responden hasta por el monto de sus aportes.

= Art. 354. El capital social se pagara integramente al constituirse la compafia.

= Art. 356. Los socios no excederan de veinticinco.

= Art. 357. La sociedad girara bajo una denominacién o razén social, en ambos
casos seguida de la palabra "limitada" o de su abreviatura "Ltda.", que de no
aparecer en los estatutos, hara responsables a los asociados solidaria e
ilimitadamente frente a terceros.

= Art. 358. La representacion de la sociedad y la administracion de los negocios
sociales corresponden a todos y a cada uno de los socios; éstos tendran
ademas de las atribuciones que senala el articulo 187, las siguientes: (a)
Resolver sobre todo lo relativo a la cesion de cuotas, asi como a la admisién de
nuevos socios; (b) Decidir sobre el retiro y exclusion de socios; (c) Exigir de los
socios las prestaciones complementarias o accesorias, si hubiere lugar; (d)

Ordenar las acciones que correspondan contra los administradores, el
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representante legal, el revisor fiscal o cualquiera otra persona que hubiere
incumplido sus obligaciones u ocasionado dafios o perjuicios a la sociedad: (e)
Elegir y remover libremente a los funcionarios cuya designacion le corresponda;
(f) La junta de socios podra delegar la representacion y la administracion de la
sociedad en un gerente, estableciendo de manera clara y precisa sus
atribuciones.

= Art. 359. En la junta de socios cada uno tendra tantos votos cuantas cuotas
posea en la compania.

= Art. 361. La sociedad llevara un libro de registro de socios, registrado en la
Camara de Comercio, en el que se anotaran el nombre, nacionalidad, domicilio,
documento de identificacién y nimero de cuotas que cada uno posea, asi como
los embargos, gravamenes, y cesiones que se hubieren efectuado, aun por via

de remate.

4.4 Gastos de Personal

Dentro de este item se incluyen todos los colaboradores, tanto los que seran
contratados de planta como los que se contrataran por prestacion de servicios.

En la tabla 13 se encuentran disgregados de forma anual los gastos por
colaborador, los gastos incurridos por el personal administrativo estan
conformados por el Gerente general y Gerente financiero, Facilitador, Servicios

generales y por el personal de Ventas, es decir, ejecutivos de cuenta.
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Tabla 13. Gastos de personal

Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Planta

Gerente General 37.800.000 47.880.000 50.274.000 52.787.700 55.427.085

Gerente Financiero 30.240.000 38.304.000 40.219.200 42.230.160 44.341.668
Total planta 68.040.000 86.184.000 90.493.200 95.017.860 99.768.753
Prestacion de servicios

Facilitador(Psicopedagogo) 10.800.000 12.736.650 15.096.969 17.962.952 21.690.963

Admén. Redes Sociales 6.000.000 6.213.000 6.424.242 6.652.945 6.886.020

Servicios Generales 1.440.000 1.491.120 1.541.818 1.596.707  1.652.396
Total prestacion de servicios ~ 7.440.000 7.704.120 7.966.060  8.249.652 30.229.379
Fuerza de venta

Vendedor 1 6.960.000 7.207.080  7.452.121 7.717.416  7.987.783

Vendedor 2 6.960.000 7.207.080  7.452.121 7.717.416  7.987.783

Vendedor 3 6.960.000 7.207.080  7.452.121 7.717.416  7.987.783

Vendedor 4 6.960.000 7.207.080  7.452.121 7.717.416  7.987.783
Total fuerza de venta 27.840.000 28.828.320 29.808.483 30.869.665 31.951.132
Total 103.320.000 122.716.440 126.888.799 131.406.040 161.949.264

Nota: Valores en pesos

Los calculos de gasto de personal incluyen prestaciones de ley (factor prestacional

del 52%) unicamente para las contrataciones de Planta.
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El resto de colaboradores se relaciona con la empresa bajo la modalidad de
prestacion de servicios y la persona encargada de Servicios generales recibe pago

por dias con sus respectivas prestaciones de ley.

4.5 Gastos de Puesta en Marcha

Los gastos de puesta en marcha se estimaron en un valor de $17.345.000, estos
gastos se discriminan en los siguientes rubros: contratacion para elaborar y
disefiarlos talleres y la adquisicion del material didactico para llevarlos a cabo;
inversion en publicidad constituida principalmente por la creacion de una pagina y
el diseio de la imagen corporativa; gastos legales correspondientes a la
constitucién de una empresa y gastos de adecuacion e instalacion. En la tabla 14

se precisa el valor de cada uno de ellos.
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Tabla 14. Gastos de puesta en marcha

Concepto Valor
Disefio de talleres
Disefio de talleres y cuestionario $ 3.000.000
Material didactico para realizacion de talleres $ 1.000.000
Total disefo de talleres $ 4.000.000
Publicidad
Pagina Web con administrador de contenido $ 2.500.000
Hosting 10 gigas. Godaddi.com $ 200.000
Dominio anual $ 100.000
Registro clientes ftp: espacio de programacion acceso
clientegs g $ 000.000
Ayuda-ventas $ 2.500.000
Disefio de imagen corporativa: $ 3.000.000
Disefo de imagen y productos $ 3.000.000
Produccion de papeleria comercial *1000 unidades:
Membrete $ 180.000
Facturas $ 150.000
Remisiones $ 150.000
Tarjetas de presentacion $ 270.000
Ordenes de compra $ 50.000
Total publicidad $ 12.700.000
Gastos legales
Matricula mercantil $ 125.000
Impuesto de registro $  420.000
Total gastos legales $ 545.000
Adecuacion e instalacion $ 100.000
Total $ 17.345.000

Fuente: Elaboracion propia basada en los requerimientos de la empresa.
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4.6 Gastos anuales de administracion

Los gastos anuales de administracion incluyen el aspecto de personal, asesorias,

gastos de arrendamientos y servicios publicos, amortizaciones, suscripciones,

elementos de aseo, papeleria y diversos.

Tabla 15. Gastos anuales de administracion

Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gastos de Personal 75.480.000 96.888.120 101.459.260 106.267.512 111.307.169
Planta 68.040.000 86.184.000 90.493.200 95.017.860 99.768.753
Honorarios contratistas 7.440.000 7.704.120 7.966.060 8.249.652 8.538.416
Capacitacion al personal 0 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000

Asesoria contable y financiera  1.800.000 1.863.900 1.927.273 1.995.884  2.065.806

Arrendamiento Oficina 6.000.000 6.213.000 6.424.242  6.652.945  6.886.020

Seguro General Todo riesgo 660.000 683.430 706.667 731.824 757.462

Servicios 4.020.000 4.162.710  4.304.242  4.457.473  4.613.633

Depreciaciones 2.637.000 2.637.000 2.637.000 2.637.000 2.637.000

Amortizaciones 3.469.000 3.469.000 3.469.000 3.469.000 3.469.000

Diversos 3.205.100 3.318.881  3.431.723  3.450.976 3.571.875
Suscripcién

2.700.000 2.795.850 2.890.909 2.890.909 2.992.187
Videoconferencia

Elementos aseo y cafeteria 360.000 372.780 385.455 399.177 413.161

Utiles, papeleria y fotoc. 145.100 150.251 155.360 160.890 166.527

Total 97.271.100 122.236.041 127.359.406 132.662.613 138.307.966

Nota: Cifras en pesos. Q= Cantidad
Fuente: Elaboracion propia basada en los requerimientos de la empresa.
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4.7 Organismos de Apoyo

Se presentara y buscara apoyo con las siguientes entidades:

= SENA - Fondo Emprender

= Bogota emprende

= Camara de comercio
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5 Aspectos financieros

5.1 Proyecciones Financieras

5.1.1 Supuestos generales.

Dentro de los supuestos se contarda con las siguientes variables basicas

proyectadas a 5 afos:

Tabla 16. Supuestos generales

Concepto Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Variables macroecondémicas
Variacion porcentual IPC 3,55% 3,40% 3,56% 3,50% 3,49%

Salario minimo legal vigente $ 566.700 $ 589.967 $ 614.956 $ 641.407 $ 666.310

Subsidio de transporte $ 67800 $ 70633 $ 73678 $ 77.037 $ 80.116
Tasa captacion CDT 360 dias 3,00%
Tasa de colocacion 24,60%

Variables legales
Reserva 10% 10% 10% 10% 10%

Impuesto renta 35% 35% 35% 35% 35%

Fuente: Ministerio de trabajo, Banco de la republica, Superintendencia financiera.
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Por otra parte, dentro de este item segun el estatuto tributario Colombiano, en su
art 476 Numeral 6 los servicios prestados estan excluidos de IVA. "Los servicios
de educacién prestados por establecimientos de educaciéon pre escolar, primaria,
media e intermedia, superior y especial o no formal, reconocidos como tales por el
Gobierno, y los servicios de educacién prestados por personas naturales a dichos

establecimientos.

Estdn excluidos igualmente los siguientes servicios prestados por los
establecimientos de educacién a que se refiere el presente numeral: restaurante,
cafeteria y transporte, asi como los que se presten en desarrollo de las Leyes 30

de 1992 y 115 de 1994.”

5.1.2 Balance general.
Al elaborar el balance general el empresario obtiene la informacién valiosa sobre
su negocio, como el estado de sus deudas, lo que debe cobrar o la disponibilidad

de dinero en el momento o en un futuro proximo'?

En la tabla 17 se puede apreciar el Balance dela empresa a 31 de Diciembre

durante los cinco primeros afios de operaciones.

2" Gerencie.com (12 de junio de 2010). Recuperado de http://www.gerencie.com/balance-

general.html
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Tabla 17. Balance general

Concepto Ao 0  Afo1 Aho2  Afo3 Afo 4 Afo 5

Activo
Activo Corriente

Bancos 15.375.000 22.976.071 30.791.358  60.957.901 106.300.813 177.667.235

Amortizacion Pre operativos 17.345.000 13.876.000  10.407.000 6.938.000 3.469.000 0
Total activo corriente 32.720.000 36.852.071 41.198.358 67.895.901 109.769.813 177.667.235
Activo Fijo

Propiedad, planta y equipo 16.280.000 16.280.000  16.280.000  16.280.000 16.280.000 16.280.000

Depreciacion acumulada -2.637.000 -5.274.000 -7.911.000 -10.548.000 -13.185.000
Total Activo Fijo 16.280.000 13.643.000 11.006.000 8.369.000 5.732.000 3.095.000
Total Activo 49.000.000 50.495.071 52.204.358 76.264.901 115.501.813 180.762.235
Pasivo
Pasivo Corriente

Obligaciones Financieras 2.333.219 2.907.191 3.622.360 4.513.460 5.623.771 0

Imporenta por pagar 1.339.902 2.084.732  10.418.672  21.048.425  35.410.854

Dividendos por pagar 0 0 5.969.312 9.241.250 15.128.307
Total pasivo corriente 2.333.219 4.247.092 5.707.092 20.901.444  35.913.446  50.539.161
Pasivo Fijo

Obligaciones Financieras 16.666.781  13.759.591  10.137.231 5.623.771 0 0
Total Pasivo Fijo 16.666.781  13.759.591  10.137.231 5.623.771 0 0
Total Pasivo 19.000.000 18.006.683  15.844.323  26.525.216  35.913.446  50.539.161
Patrimonio

Capital Social 30.000.000  30.000.000 30.000.000 30.000.000  30.000.000  30.000.000

Resultado del ejercicio 2.239.550 3.484.481 17.414.067  35.180.939  59.186.712

Resultados ejercicios
anteriores 0 2.239.550 5.724.031 23.138.098  58.319.037

Reserva 248.839 636.003 2.570.900 6.479.893 13.056.194

Dividendos decretados 0 0 -5.969.312 -9.241.250 -15.128.307

Dividendos pagados 0 0 0 -5.969.312  -15.210.562
Total Patrimonio 30.000.000 32.488.389 36.360.035 49.739.685  79.588.367 130.223.074
Total Pasivo mas Patrimonio 49.000.000 50.495.071 52.204.358 76.264.901 115.501.813 180.762.235

Nota: Cifras en pesos
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5.1.3 Estado de resultados.

Tabla 18. Estado de resultados anual

Concepto Ao 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ventas 162.000.000 191.049.750 226.454.531 269.444.273 325.364.438
Costos de venta 13.608.000 15.737.529 19.022.181 22.633.319 27.330.613
Utilidad bruta 148.392.000 175.312.221 207.432.350 246.810.954 298.033.825
Gastos administrativos 97.271.100 119.236.041 124.359.406 129.662.613 135.307.966
Gastos de ventas 43.200.000 46.597.500 50.494.542 55.086.385 60.734.695
Utilidad operacional 7.920.900 9.478.680 32.578.401 62.061.956 101.991.165
Gastos no operacionales 4.092.610 3.5622.302 2.810.766 1.923.599 817.297
Utilidad antes de impuestos 3.828.290 5.956.378 29.767.635 60.138.357 101.173.868
Impuesto de renta 1.339.902 2.084.732 10.418.672 21.048.425 35.410.854
Utilidad después de

2.488.389 3.871.646 19.348.963 39.089.932 65.763.014
impuestos
Reserva 248.839 387.165 1.934.896  3.908.993 6.576.301
Utilidad del ejercicio 2.239.550 3.484.481 17.414.067 35.180.939 59.186.712

Nota: Cifras en pesos

86



5.1.4 Flujo de efectivo.

Tabla 19. Flujo de efectivo

Concepto Ano 0 Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Caja Inicial 49.000.000  15.375.000  21.387.331 28.070.622  47.968.329  78.772.495
Compra Activos fijos -16.280.000

Gastos de puesta en marcha -17.345.000

Ingresos 0 162.000.000 191.049.750 226.454.531 269.444.273 325.364.438
Costos de venta 0 -13.608.000 -15.737.529 -19.022.181 -22.633.319 -27.330.613
Gastos Administrativos 0 -97.271.100 -119.236.041 -124.359.406 -129.662.613 -135.307.966
Amortizacién gastos puesta en marcha 3.469.000 3.469.000 3.469.000 3.469.000 3.469.000
Gastos de Ventas 0 -43.200.000 -46.597.500 -50.494.542 -55.086.385 -60.734.695
Gastos no operacionales 0 -4.092.610 -3.522.302 -2.810.766 -1.923.599 -817.297
Impuesto de renta 0 -1.339.902 -2.084.732  -10.418.672 -21.048.425 -35.410.854
Reserva 0 -248.839 -387.165 -1.934.896 -3.908.993 -6.576.301
Obligaciones financieras 0 -2.333.219 -2.907.191 -3.622.360 -4.513.460 -5.623.771
Depreciaciones 0 2.637.000 2.637.000 2.637.000 2.637.000 2.637.000
Flujo de caja del periodo 0 6.012.331 6.683.291 19.897.707  36.773.479  59.668.941
Dividendos pagados 0 0 0 -5.969.312 -9.241.250
Flujo de caja final del periodo 0 6.012.331 6.683.291 19.897.707  30.804.167  50.427.691
Caja Final (Acumulado) 15.375.000 21.387.331 28.070.622  47.968.329  78.772.495 129.200.187

Nota: Cifras en pesos
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Tabla 20. Flujo de efectivo primer semestre del primer afo

Primer semestre

Concepto Ano 0 Ene Feb Mar Abr May Jun
Caja Inicial 49.000.000 15.375.000 5.984.414 500.929 2.429.491 4.357.834 9.802.186
Compra de Activos -16.280.000 0 0 0 0 0 0
Ingresos 0 0 4.500.000 13.500.000 13.500.000 18.000.000 18.000.000
Costos de venta 0 0 -378.000 -1.134.000 -1.134.000 -1.512.000 -1.512.000
Gastos Administrativos 0 -6.843.933 -6.698.833 -6.698.833 -6.698.833 -6.698.833 -9.398.833
Gastos de Ventas 0 -2.520.000 -2.880.000 -3.600.000 -3.600.000 -3.960.000 -3.960.000
Gastos no operacionales 0 -360.047 -356.802 -353.496 -350.130 -346.702 -343.210
Impuesto de renta 0 0 0 -94.417 -94.603 -302.065 -153.496
Reserva 0 0 0 -17.535 -17.569 -56.098 -28.506
Obligaciones financieras 0 -175.439 -178.684 -181.989 -185.356 -188.784 -192.276
Depreciaciones 0 219.750 219.750 219.750 219.750 219.750 219.750
Flujo de caja del periodo 0 -9.390.586 -5.483.486 1.928.562 1.928.343 5.444.352 2.920.511
Dividendos pagados 0 0 0 0 0 0 0
Flujo de caja final del periodo 0 -9.390.586 -5.483.486 1.928.562 1.928.343 5.444.352 2.920.511
Caja Final (Acumulado) 15.375.000 5.984.414 500.929 2.429.491 4.357.834 9.802.186 12.722.697
Segundo semestre
Concepto Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total

Caja Inicial 12.722.697 15.979.458 19.235.982 22.492.265 25.748.302 25.448.817 15.375.000
Compra de Activos 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos 18.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000 13.500.000 9.000.000 162.000.000
Costos de venta -1.512.000 -1.512.000 -1.512.000 -1.512.000 -1.134.000 -756.000 -13.608.000
Gastos Administrativos -9.038.833 -9.038.833 -9.038.833 -9.038.833 -9.038.833 -9.038.833 -97.271.100
Gastos de Ventas -3.960.000 -3.960.000 -3.960.000 -3.960.000 -3.600.000 -3.240.000 -43.200.000
Gastos no operacionales -339.653 -336.031 -332.341 -328.584 -324.757 -320.859  -4.092.610
Impuesto de renta -173.527 -173.727 -173.930 -174.137 0 0 -1.339.902
Reserva -32.226 -32.264 -32.301 -32.340 0 0 -248.839
Obligaciones financieras -195.833 -199.455 -203.144 -206.902 -210.729 -214.627  -2.333.219
Depreciaciones 219.750 219.750 219.750 219.750 219.750 219.750 2.637.000
Flujo de caja del periodo 3.256.761 3.256.524 3.256.283  3.256.038 -299.486 -4.061.486 6.012.331
Dividendos pagados 0 0 0 0 0 0 0
Flujo de caja final del periodo  3.256.761  3.256.524  3.256.283  3.256.038 -299.486 -4.061.486 6.012.331
Caja Final (Acumulado) 15.979.458 19.235.982 22.492.265 25.748.302 25.448.817 21.387.331 21.387.331

Nota: Cifras en pesos
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5.1.5 Analisis del Punto de Equilibrio.

Tabla 21. Punto de equilibrio

Concepto Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Precio Taller 4.500.000 4.659.750 4.818.182 4.989.709 5.164.515
Costo de un taller 378.000 391.419 404.727 419.136 433.819

Comision de ventas 360.000 372.780 385.455 399.177 413.161

Costo Variable
738.000 764.199 790.182 818.312 846.980

Unitario
137.926.33 163.394.49 168.870.98 174.439.68 180.153.43
Costo Fijo
8 1 1 4 1
Cantidad de equilibrio 36,7 41,9 41,9 41,8 41,7

Nota: Cifras en pesos

5.2 Indicadores Financieros

Por medio de estos indicadores financieros se busca que los socios estén
informados de la situacion de la empresa en un periodo determinado, detectar a
tiempo situaciones no favorables para tomar correctivos a tiempo y determinar

politicas que permitan aumentar la rentabilidad.
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Tabla 22. Indicadores financieros

Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Liquidez
Razoén del circulante 8,68 7,22 3,25 3,06 3,52
Actividad
(1) Rotacion de Activos 3,21 3,66 2,97 2,33 1,80
Rentabilidad
Margen de utilidad bruta 916% 918% 916% 916% 91,6%

Margen de utilidad operativa 4,9% 5,0% 14,4%  23,0%  31,3%

(2) Margen de utilidad neta 1,4% 1,8% 7,7% 13,1% 18,2%
Rendimiento sobre activos 4,4% 6,7%  22,8% 30,5% 32,7%
Rendimiento sobre capital 6,9% 9,6% 35,0% 44.2% 45,5%
indice Dupont (1)*(2)*(3) 6,9% 9,6% 350% 442%  455%

Apalancamiento financiero

Razén de deuda 35,7%  30,4% 348% 31,1%  28,0%
(3) Multiplicador del capital 1,55 1,44 1,53 1,45 1,39
Cobertura de intereses 1,99 2,78 12,06 34,30 144,77
Calidad de la deuda 23,59% 36,02% 78,80% 100,00% 100,00%

Fuente: Elaboracién propia basada en calculos y proyecciones internas de la empresa.

De acuerdo a lo proyectado, la empresa presenta excelentes niveles de liquidez
desde el primer afio de gestion debido principalmente a la baja inversion en Activos

Fijos. A partir del tercer afilo hay una disminucion en la razon del circulante debido
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a que los Activos crecen en mayor proporcion que los ingresos y a que el Pasivo
circulante aumenta como consecuencia del alto pago de Impuesto de renta y de los
dividendos que se entregan. En el quinto afio este nivel de Liquidez desciende
hasta 3,5; sin embargo, la dinAmica de la empresa y el aumento de las ventas
genera tranquilidad para inversionistas y financieros ya que garantiza la

sostenibilidad de la empresa en el tiempo.

Los porcentajes de margen denotan el buen comportamiento de las ventas para
generar valor a la empresa. El margen de utilidad bruta se situa en el 91,6%
aproximadamente durante los cinco afios gracias a que los costos de ventas son

minimos y se limitan al pago del Facilitador y a los materiales.

El margen de utilidad operativa aumenta del 4,9% al 5,0% entre el primer y
segundo afo, el tercer afio aumenta hasta el 14,45%, el cuarto afo hasta el 23,0%

y el quinto afno aumenta hasta el 31,3%.

El margen de utilidad neta es de 1,4% el primer afo y aumenta hasta 1,8% en el
segundo afo, posteriormente aumenta hasta el 7,7%, 13,1% y 18,2% en los afnos

tres, cuatro y cinco respectivamente.

Adicionalmente, los indicadores demuestran la buena rentabilidad generada por los
Activos y el Patrimonio. El Rendimiento sobre el activo y el patrimonio también

aumentan, este ultimo aumenta gracias al aumento en los ingresos por ventas y a
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la entrega de dividendos por parte de la empresa. Estos rendimientos aumentaron
mas de cinco veces entre el primer y quinto afo. El Rendimiento sobre el activo
pasé del 4,4% al 32,7% durante los cinco primeros afios de la empresa y el

Rendimiento sobre el patrimonio pasé de 6,9% al 45,5% en el mismo periodo.

El indice Dupont muestra un buen comportamiento de las tres principales variables
del crecimiento de la empresa (Rotacion e activos, Margen de utilidad neta y
apalancamiento financiero). Se observa que la rentabilidad se obtiene
principalmente por la alta rotacion de Activos y el alto Multiplicador del capital. Este

indice muestra un crecimiento durante los cinco primeros afos.

Respecto a los indicadores de apalancamiento se ve una excelente calidad de
deuda. El primer afo la empresa se encuentra endeudada en un 36% del total de
los activos, este nivel va disminuyendo afo tras afio hasta llegar al 28% en el
quinto afno donde el Pasivo circulante se limita al pago de impuestos y dividendos
exclusivamente. Adicionalmente se aprecia que en los afios cuatro y cinco no hay

deudas a largo plazo.

Finalmente se puede asegurar que la empresa es financieramente atractiva, aun
cuando hay un riesgo natural dado por los costos de funcionamiento; sin embargo,
un equipo de impulso comercial fuerte y con metas claras, es determinante en el

éxito de la compania.
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5.3 Fuentes de financiacion

La estructura de capital esta conformada inicialmente por el aporte de los dos
socios emprendedores que contribuirdan por partes iguales. Adicionalmente se
tomara un préstamo bancario por el monto faltante a un plazo de cinco anos. (Ver

Anexo 11. Amortizacién de los recursos financiados).

Tabla 23. Estructura de capital

Concepto Monto Participacion Costo  CPC

Recursos propios $ 30.000.000 61% 20% 12%

Recursos Financiados $ 19.000.000 399, 2460% 10%

Inversion Total $ 49.000.000 100% 22%

Anos de financiacion 5

Nota: CPC= Costo ponderado del capital

5.4 Evaluacion financiera

La tasa de retorno minima requerida es del 20% y la TIR del proyecto es del

24,59%, adicionalmente el Valor neto actual del proyecto es de $ 7.287.489.

Basados en el VNA se ve que el proyecto permite recuperar la inversion de los
socios y adicionalmente producira ganancias por encima de la rentabilidad exigida,

por lo que puede aceptarse. Basados en la TIR también se puede afirmar que
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puede aceptar el proyecto, pues da una rentabilidad mayor a la rentabilidad minima

requerida

Se puede también afirmar que el alto crecimiento en las ventas y en el Activo

circulante gracias a una politica de ahorro, permitird a la empresa reinvertir sus

utilidades posteriormente con el objetivo de dar un salto en su crecimiento.
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ANEXOS

ANEXO A: ENCUESTA

Buenos dias, estamos realizando una encuesta para evaluar el lanzamiento de un
nuevo servicio educativo para los jovenes adolescentes de su institucion, que
busca contribuir con la mejora en el rendimiento académico, en las relaciones
interpersonales y con el medio ambiente.

En la actualidad existe una alta necesidad de cumplir con las politicas de indole
educativo y social, de modo que se fomente la competitividad de los ciudadanos
del futuro a partir de una mayor calidad y pertinencia en la educacion, del
fortalecimiento y desarrollo de habilidades para la vida, el crecimiento personal, el
compromiso, la sensibilizacion y la concientizacién del cuidado ambiental.
Logrando, como resultado la formacién de individuos y colectivos con capacidades
para insertarse de manera efectiva en la sociedad y en el mercado laboral
aportando a la productividad del pais.

Puede omitir colocar su identificacion, es decir esta encuesta puede ser anonima.

En este orden de ideas

Nombre

Institucién educativa

Fecha

1. Considera usted pertinente y necesario desarrollar actividades

complementarias a las que normalmente realiza la institucion Educativa, en donde
se aborden tematicas como el desarrollo personal, habilidades para la vida y
desarrollo sostenible.

Si
No
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2. Por favor indique segun los parametros (Poco importante, Medianamente
importante, Importante y Muy importante) lo trascendente que podria ser para los
joévenes de su institucion educativa la prestacion de un servicio enfocado en temas
como el autoconocimiento, autoestima, automotivacién, empatia, relaciones
sociales, el desarrollo personal y el emprendimiento.

Poco importante

Medianamente importante

Importante

Muy importante

Conoce algun servicio educativo que tenga como objetivo trabajar
complementanamente con su institucion educativa en los temas de desarrollo
personal, el desarrollo sostenible y el emprendimiento de sus estudiantes.

wao oo

a. Si cual de que empresa

b. No

4. Ha escuchado a cerca de las técnicas coaching como herramienta de apoyo
en el desarrollo de metas.

a) Si

b) No

5. Cree que el desarrollo de actividades extracurriculares orientadas a la

formacion integral del estudiante es beneficioso para el estudiante de su institucién
educativa.

a) Si
b) No
6. Cuanto estaria dispuesto a invertir por estudiante para adquirir un servicio

de calidad en formacion en los temas de autoconocimiento, autoestima,
automotivacién, empatia, relaciones sociales, Desarrollo Sostenible vy
emprendimiento, que le apunten a mejorar el rendimiento académico y a mejorar
las relaciones sociales de su poblacién estudiantil.

a)  Entre $30.000 y $49.999
b)  Entre $50.000 y $99.999

c)  Entre $100.000 y $149.999
d)  Entre $150.000 y $199.999
e)  Mas de $200.000
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7. Para el desarrollo de un programa de formacion en autoconocimiento,
autoestima, automotivacion, empatia, relaciones sociales, Desarrollo Sostenible y
emprendimiento ¢jcuanto tiempo considera usted se deberia destinar por
tematica?.

a. Menos de 4 horas

b. De 4 a 6 horas

C. De 6 a 8 horas

d. Dos dias

e. Mas de dos dias

8. En su institucion educativa la toma de decisiones para adquirir este tipo de

servicios la hace:

a. Rector

b. Junta o asociacion de padres
c. Junta de Profesores

d. Profesor
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ANEXO B: RESULTADO DE ENCUESTAS

Toda vez se aplicaron las encuetas y se hizo el proceso de tabulacién se obtuvo la

siguiente informacion.

A la pregunta No 1 “Considera usted pertinente desarrollar actividades
complementarias a las que normalmente realiza la institucién Educativa, en donde
se aborden tematicas como el desarrollo personal, habilidades para la vida y
desarrollo sostenible”. La poblacion encuestada contesté 26% que NO y un 74%

que Sl.

PREGUNTA No 1

| g

A
\ L4l
A

ENO

L1 74%

2. A la pregunta 2 “Por favor indique segun los parametros (Poco importante,

Medianamente importante, Importante y Muy importante) lo trascendente que
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podria ser para los jovenes de su institucion educativa la prestacion de un servicio
enfocado en temas como el autoconocimiento, autoestima, automotivacion,
empatia, relaciones sociales, el desarrollo personal y el emprendimiento. La
poblacién contesto

En un 49%, que es muy importante, un 34% que es importante, un 14% que es

medianamente importante y un 3% que es poco importante,

PREGUNTA No 2
18
16
14
12 £1POCO IMPORTANTE
10
8
6 = MEDIANAMENTE
4 IMPORTANTE
2 ~ 2IMPORTANTE

= MUY IMPORTANTE

En relacion a la pregunta 3, los encuestados contestaron unanimemente que no
conocian algun servicio educativo que tuviera como objetivo trabajar
complementariamente con su institucion educativa los temas de desarrollo

personal, el desarrollo sostenible y el emprendimiento de sus estudiantes.
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PREGUNTA No 3

=R

14
2
o

Respecto a la pregunta No 4“Ha escuchado a cerca de las técnicas coaching como

herramienta de apoyo en el desarrollo de metas” los encuestados contestaron: Si

un 27,77% y NO un 8,23%.

PREGUNTA No 4

AN

l“ll !|
)

LSl
ENO
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A la pregunta No 5 que indagaba sobre si se creia que el desarrollo de actividades
extracurriculares orientadas a la formacion integral del estudiante es beneficioso

para el estudiante de la institucion educativa, todos los encuestados estuvieron de

acuerdo en que si lo es.

PREGUNTA No 5
_—
35 T' _—
30 + _—
1 _—
25
1/// - -
20 -!]' // ) .
15 _‘i/ ////// ~ =]
10 + & NO
i -
5 T
0o+
S| '
NO '

En referencia a la pregunta No 6 “Cuanto estaria dispuesto a invertir por estudiante

para adquirir un servicio de calidad en formacion en los temas de

autoconocimiento, autoestima, automotivacion, empatia, relaciones sociales,

Desarrollo Sostenible y emprendimiento, que le apunten a mejorar el rendimiento

académico y a mejorar las relaciones sociales de su poblacidén estudiantil) los

encuestados respondieron asi:
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Pregunta 6

30.000 - 49.999 3 9%
50.000 - 99.999 2 6%
100.000 -149.999 7 20%
150.000 -199.999 18 51%
Mas de 200.000 5 14%
Total 35 100%

Nota: Rangos en pesos.

PREGUNTA No 6
18 &=
e [ ]
:/’: = |
16 1 ===
11 — & 30.000 -49.999
12 7 —
10 = & 50.000 -99.999
8 1+ jpu— E¥ i 100.000 -149.999
6+~ = = _ -
// I ®| = | | 150.000 -199.999
4 . _ _
, P ;= | @ oa & MAS DE 200.000
0 Ry e ey
30.000- 50.000- 100.000- 150.000- MAS DE
49.999  99.999  149.999  199.999  200.000

En relacién a la pregunta No 7 “Para el desarrollo de un programa de formacién en

autoconocimiento, autoestima, automotivacion, empatia, relaciones sociales,
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Desarrollo Sostenible y emprendimiento ¢cuanto tiempo considera usted se

deberia destinar por tematica?” los encuestados respondieron asi:

Pregunta 7
Menos de 4 horas 0 0%
De 4 a 6 horas 12 34%
De 6 a 8 horas 17 49%
Dos dias 4 1%
Mas de dos dias 2 6%
Total 35 100%
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Finalmente a la pregunta que indagaba sobre quien tomaba la decisién de compra

en la institucion los encuestados contestaron, Rectores 63%, Junta de

29%, 3% profesores,y 6% Rectores y profesores en comun.

Padres
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Conclusiones generales:

e Combinando y analizando las respuestas de las preguntas 6 y 7 se concluye

que el 46% de los encuestados estaria dispuesto a invertir entre $150.000 y

$199.999 por un taller de seis a ocho horas; y el 17% estaria dispuesto a

invertir entre $100.000y $149.000 por un taller con una duracién de cuatro a

seis horas, es decir, hay una disposicién a invertir en este tipo de talleres,

siempre y cuando se destine por lo menos una jornada escolar.
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El 77% de los encuestados conoce o esta familiarizado con técnicas Coaching
como herramienta de apoyo en el desarrollo de metas. De este grupo, un 40%
considera importante tratar este tipo de metodologias y temas, y un 44%

considera muy importante la prestacién de un tipo de servicios como este.

La totalidad de los encuestados manifestd desconocimiento de empresas que
tuviesen como objetivo o metodologia trabajar complementariamente con la
institucion educativa en temas de desarrollo personal, sostenible vy

emprendimiento.

Los encargados de la toma de decisiones respecto a la inversion en temas
extracurriculares en las instituciones, tienen conocimiento e interés por abordar
temas de desarrollo personal ya que los consideran importantes en la formacion

del estudiante.
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ANEXO C: INSTITUCIONES EDUCATIVAS PUBLICAS Y PRIVADAS DE

USAQUEN

Algunos de las instituciones educativas que se ubican en la Localidad de Usaquén

son:

Instituciones Educativas Publicas.

- Acad La Salle: carrera 7 N° 172-85, tel. 6711955

- Ceda Cristébal Colon: carrera 5 N° 164-46, tel. 6788963

- Centro Educativo Distrital Babilonia

- Centro Educativo Distrital Buenavista

- Centro Educativo Distrital de Usaquén: calle 127 N° 12 A-20 int. 1, tel. 2586668

- Centro Educativo Distrital Delicias del Carmen: calle 130 N° 1 E-10, tel.
2746577

- Centro Educativo Distrital Divino Maestro: calle 163 A N° 10 A-20, tel. 6708024

- Centro Educativo Distrital Friedrich Neumann

- Centro Educativo Distrital Horizonte

- Centro Educativo Distrital La Estrellita

- Centro Educativo Distrital La Uribe

- Centro Educativo Distrital Las Orquideas

- Centro Educativo Distrital Los Cedritos

- Centro Educativo Distrital Lourdes
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Centro Educativo Distrital Nuevo Horizonte: calle 190 N° 26 bis-51, tel. 6799984
Centro Educativo Distrital San Benildo

Centro Educativo Distrital San Bernardo

Centro Educativo Distrital San Cristobal Norte

Centro Educativo Distrital Santa Cecilia Alta

Centro Educativo Distrital Santa Cecilia Baja

Centro Educativo Distrital Santa Claudia

Centro Educativo Distrital Soratama

Centro Educativo Nacional Piloto Bavaria

Colegio Distrital Agustin Fernandez: carrera 7 N° 155-20, tel. 6744863
Colegio Distrital Cristobal Colon (Servita)

Colegio Distrital Educacion Basica y Media General Santander
Colegio Distrital Toberin: carrera 29 A N° 164-75, tel. 6721642
Colonia Escolar de Vacaciones de Usaquén

El Verjon Bajo Julio Antonio Gaitan: calle 100 N° 2-87 este, tel. 6320242
Escuela Distrital EI Codito: avenida 7 N° 171-80, tel. 6682577

Escuela Nacional Piloto de Aplicacion

Escuela San Antonio Norte Il Sector

General Santander Lourdes Sede A: calle 119 N° 6-56, tel. 2134041
General Santander Lourdes Sede B: calle 102 N° 7-37, tel. 6120683
Instituto Distrital Aquileo Parra

Instituto Toca

Nuevo Horizonte Buenavista Sede A: carrera 24 este N° 184 B-04, tel. 6790669
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- Nuevo Horizonte Buenavista Sede B: calle 190 N° 26 bis-51, tel. 6799984
- Toberin: calle 163 A N° 34-90, tel. 6696782
- Unién Colombia: calle 189 N° 7-05, tel. 6694832

- Union Colombia: carrera 29 N° 182 A-45, tel. 6718712

Instituciones Educativas Privadas

- Centro Educativo y Cultural Espanol Reyes Catodlicos: carrera 12 A N° 129-47,
tel. 2747012

- Centro La Ensefanza Precoz La Alegria de Aprender: calle 182 N° 31-01, tel.
6725354

- Colegio Anglo Americano: calle 170 N° 21-50, tel. 6694181

- Colegio Arco Montessori: transversal 21 N° 114-04, tel. 2138849

- Colegio California: calle 161 A N° 17-52, tel. 6713690

- Colegio Casa Blanca: calle 163 A N° 18-70, tel. 6711781

- Colegio Claustro Moderno: carrera 7 N° 174-80, tel. 6711079

- Colegio Cosmos: calle 140 N° 16-70, tel. 2743023

- Colegio de la Presentacion San Fagon: calle 170 N° 37-55, tel. 6714912

- Colegio de la Reina: calle 183 N° 35-90, tel. 6714255

- Colegio de la Santisima Eucaristia: calle 162 N° 22-52, tel. 6716017

- Colegio de las Esclavas del Sagrado Corazén de Jesus: calle 175 N° 40-26, tel.
6718570

- Colegio de Maria: carrera 19 N° 140-91, tel. 2581101
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Colegio del Santo Angel: avenida 7 N° 164-51, tel. 6711087

Colegio Eisenhower: calle 122 N° 37-18, tel. 6129385

Colegio El Prado: calle 132 N° 40-40, tel. 2580579

Colegio Fontan: calle 122 N° 30-17, tel. 2137714

Colegio Fundacion La Paz: carrera 20 bis N° 163 B-25, tel. 6728636
Colegio Greco Latino: avenida 7 N° 152-06, tel. 5261633

Colegio Guillermo Wickmann: avenida 9 N° 152-90, tel. 626710
Colegio José Manuel Marroquin: carrera 20 N° 164-24, tel. 6717821
Colegio Liceo Montana: transversal 29 N° 139 A-58, tel. 2580615
Colegio Maria Inmaculada: carrera 7 N° 166-71, tel. 6711177
Colegio Militar Caldas: carrera 9 A N° 107-50, tel. 2146213

Colegio Monte Real: carrera 7 N° 123-40, tel. 2125854

Colegio Pierre de Fermat: calle 151 N° 21-28, tel. 6270146

Colegio Rochester: diagonal 151 N° 30-70, tel. 2745866

Colegio Ruiz Alarcén: calle 183 N° 29-70, tel. 6789423

Colegio San Benito de Tibati: carrera 35 N° 188 A-31, tel. 6670165
Colegio San Juan Bautista de La Salle: calle 119 N° 1-37, tel. 2133198
Colegio Santa Maria: carrera 34 N° 183 A-91, tel. 6714440

Colegio Santo Tomas de Aquino: calle 134 N° 32-29, tel. 2580010
Colegio Teresiano: calle 152 N° 37-62, tel. 2742283

Colegio Thomas Jefferson: calle 152 N° 25-00, tel. 6153903
Gimnasio Aleman Friedrich von Schiller: carrera 7 N° 237-54, tel. 6765185

Gimnasio Cedritos: calle 145 A N° 23-11, tel. 2748759
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Gimnasio Cristiano: transversal 10 N° 102-63, tel. 6125796

Gimnasio Cultural Libertad: carrera 13 N° 153-34, tel. 6775523
Gimnasio Educativo Verbenal: carrera 35 F N° 187-45, tel. 6726002
Gimnasio Francis Bacon: calle 127 N° 9 B-88, tel. 6207549

Gimnasio Fuentes del Rio: calle 108 N° 18-45, tel. 2140297

Gimnasio Henry Fayol: diagonal 142 N° 31 B-58, tel. 2587783
Gimnasio Inglés: transversal 31 N° 149-76, tel. 2169167

Gimnasio José Joaquin Casas: carrera 7 N° 173-40, tel. 6742136
Gimnasio Los Pinos: calle 193 N° 38-20, tel. 6700008

Gimnasio MaClaud: transversal 19 A N° 122-45, tel. 2137393
Gimnasio Magin: transversal 17 N° 120-41 tel. 2137004

Gimnasio Marroquin Campestre: avenida 9 N° 167-90, tel. 7729713
Gimnasio Mixto Corazén de Maria: calle 162 N° 23 A-34, tel. 6711788
Gimnasio Pedagdgico del Norte: carrera 34 N° 183 A-61, tel. 6728017
Gimnasio Pierre Faur: transversal 34 N° 187-34, tel. 6718656
Gimnasio San Pablo Norte: calle 104 N° 14-75, tel. 2364996

Instituto Americano del Norte: carrera 32 N° 182-41, tel. 6723393
Instituto Cooperativo de Canapro: calle 173 N° 37-35, tel. 6780452
Instituto Cultural de Inglés para Nifos: calle 106 N° 16-26, tel. 2134913
Instituto Liceo Alta Blanca: calle 157 N° 17 A-12, tel. 6703303

Jardin Mundo Infantil: calle 111 N° 4-07, tel. 2133170

Jardin Infantil Clasicos Infantiles: carrera 19 A N° 108-38, tel. 2141896

Jardin Infantil Chicatos: calle 147 N° 14-10

110



Jardin Infantil EI Bosque: calle 124 N° 9-28, tel. 2135773

Jardin Infantil El Mundo Maravilloso de los Nifios: calle 113 N° 5-29
Jardin Infantil El Nido: carrera 15 bis N° 111-15, tel. 2144063

Jardin Infantil Hans Andersen: transversal 19 N° 121-23, tel. 2138177
Jardin Infantil La Ronda Alegre: transversal 22 N° 124-47, tel. 2138112
Jardin Infantil Los Gaticos: transversal 6 N° 106-45, tel. 2133315
Jardin Infantil Maternal Miffy: diagonal 117 N° 11 A-20, tel. 2139216
Jardin Infantil Mi Pequeno Pony: calle 125 N° 25-21, tel. 2138745
Jardin Infantil Molinos del Viento: transversal 27 N° 119-12, tel. 2137786
Jardin Infantil Moniquerias: carrera 8 N° 124-50, tel. 2135020

Jardin Infantil Nueces y Pistachos: transversal 30 N° 114 A-20

Jardin Infantil Periquito: calle 111 N° 3-74, tel. 2133024

Jardin Infantil por una Mafiana: calle 124 N° 30-64, tel. 2137478
Jardin Infantil Santa Bibiana: carrera 7 N° 119 B-48, tel. 2134462
Jardin Infantil Suamena: diagonal 108 N° 8-14, tel. 2135990

Liceo del Ejército: calle 100 N° 11-00, tel. 2150527

Liceo Infantil Nifio Jesus: calle 153 N° 12 A-54, tel. 6710317

Liceo Psicopedagodgico Tibabita: carrera 31 N° 190-00, tel. 5262657

Preescolar Bilingue Pepe Grillo: calle 104 A N° 17-15, tel. 6203897

Preescolar Talento: transversal 29 N° 123- 84, tel. 2137957
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ANEXO D: COSTO DE UN TALLER PRIMER ANO

Concepto Valor unitario Valor total

Hojas 30 $ 100 $ 3.000
Esfero 30 % 1.500 $ 45.000
Tarjetas 30 $ 500 $ 15.000
Otros 30 $ 500 $ 15.000
Total materiales por taller $ 78.000
Pago a facilitador por taller $ 300.000
Costo de un taller $ 378.000

Nota: Q= Cantidad

Fuente: Elaboracién propia basada en calculos y proyecciones internas de la empresa.
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ANEXO E: OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Servicios publicos

Concepto Valor mensual
Acueducto y alcantarillado $ 35.000
Energia eléctrica $ 40.000
Telefonia fija e internet $ 110.000
Teléfono celular $ 150.000
Total Servicios publicos $  335.000
Papeleria
Concepto Q Valor unitario Valor total
Resma papel carta 6 $ 7900 % 47.400
Caja esferos 1 $ 5.000 §$ 5.000
Grapadora grande 1 9% 15.000 $ 15.000
Caja repuestos grapas 39 3.000 §$ 9.000
Cajas clips 39 800 % 2.400
Carpetas 12 $ 800 $ 9.600
Cajas legajadores 1% 2200 $ 2.200
Resaltadores 5% 1.800 $ 9.000
Marcadores 5% 1.800 $ 9.000
Cajas bandas elastica 4 $ 500 $ 2.000
Cortapapel 1% 3.000 % 3.000
Tijeras 2 % 3.000 $ 6.000
Papel fax 1% 15.000 $ 15.000
Sobre manila 30 $ 350 % 10.500
Total Utiles, papeleria y fotocopias $ 145.100

Nota: Q= Cantidad
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ANEXO F: DEPRECIACION

Valor Vida Depreciacion
Concepto Q unitario Valor total il anual

Sistema de votacion interactiva 1 6.000.000 6.000.000 5 1.200.000

PC Toshiba Intel core i5- 750 Gb-

2 1.350.000 2.700.000 5 540.000
Ram 4Gb
Tableta Samsung Galaxy 329 1 1.200.000 1.200.000 5 240.000
Video Beam (Proyector Dell 1210s) 1 700.000 700.000 5 140.000
Impresora Hpj 3680 1 400.000 400.000 5 80.000
Camara Fotografica Canon

1 300.000 300.000 5 60.000
Powershot A3300is
Sofa 1 1.000.000 1.000.000 10 100.000
Mesa Trabajo 1 500.000 500.000 10 50.000
Sillas Mesa 4 80.000 320.000 10 32.000
Escritorio Modular 1 1.500.000 1.500.000 10 150.000
Sillas Computador 2 150.000 300.000 10 30.000
Biblioteca Modular 1 150.000 150.000 10 15.000
Total 15.070.000 2.637.000
Mensual 12 219.750

Nota: Valor y depreciacion en pesos. Q= Cantidad
Fuente: Elaboracién propia basada en calculos y proyecciones internas de la empresa.
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ANEXO G: AMORTIZACION DE LOS RECURSOS FINANCIADOS

Mes Saldo inicial Cuota Interés Capital saldo final
0 19.000.000
1 19.000.000 526.886 351.447 175.439 18.824.561
2 18.824.561 526.886 348.202 178.684 18.645.877
3 18.645.877 526.886 344.896 181.989 18.463.888
4 18.463.888 526.886 341.530 185.356 18.278.532
5 18.278.532 526.886 338.102 188.784 18.089.748
6 18.089.748 526.886 334.610 192.276 17.897.472
7 17.897.472 526.886 331.053 195.833 17.701.639
8 17.701.639 526.886 327.431 199.455 17.502.184
9 17.502.184 526.886 323.741 203.144 17.299.039
10 17.299.039 526.886 319.984 206.902 17.092.137
11 17.092.137 526.886 316.157 210.729 16.881.408
12 16.881.408 526.886 312.259 214.627 16.666.781
13 16.666.781 526.886 308.289 218.597 16.448.184
14 16.448.184 526.886 304.245 222.640 16.225.544
15 16.225.544 526.886 300.127 226.759 15.998.785
16 15.998.785 526.886 295.933 230.953 15.767.832
17 15.767.832 526.886 291.661 235.225 15.532.607
18 15.532.607 526.886 287.310 239.576 15.293.031
19 15.293.031 526.886 282.878 244.008 15.049.023
20 15.049.023 526.886 278.365 248.521 14.800.502
21 14.800.502 526.886 273.768 253.118 14.547.384
22 14.547.384 526.886 269.086 257.800 14.289.584
23 14.289.584 526.886 264.317 262.569 14.027.016
24 14.027.016 526.886 259.460 267.425 13.759.591
25 13.759.591 526.886 254.514 272.372 13.487.219
26 13.487.219 526.886 249.476 277.410 13.209.809
27 13.209.809 526.886 244.344 282.541 12.927.267
28 12.927.267 526.886 239.118 287.768 12.639.500
29 12.639.500 526.886 233.795 293.090 12.346.409
30 12.346.409 526.886 228.374 298.512 12.047.898
31 12.047.898 526.886 222.852 304.033 11.743.864
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32 11.743.864 526.886 217.229 309.657 11.434.207
33 11.434.207 526.886 211.501 315.385 11.118.822
34 11.118.822 526.886 205.667 321.219 10.797.603
35 10.797.603 526.886 199.725 327.160 10.470.443
36 10.470.443 526.886 193.674 333.212 10.137.231
37 10.137.231 526.886 187.510 339.375  9.797.856
38 9.797.856 526.886 181.233 345.653  9.452.203
39 9.452.203 526.886 174.839 352.046  9.100.156
40 9.100.156 526.886 168.327 358.558  8.741.598
41 8.741.598 526.886 161.695 365.191  8.376.407
42  8.376.407 526.886 154.940 371.946  8.004.462
43 8.004.462 526.886 148.060 378.826  7.625.636
44  7.625.636 526.886 141.053 385.833  7.239.803
45 7.239.803 526.886 133.916 392.970 6.846.833
46 6.846.833 526.886 126.647 400.239 6.446.595
47  6.446.595 526.886 119.244 407.642 6.038.953
48 6.038.953 526.886 111.704 415182  5.623.771
49 5.623.771 526.886 104.024 422.862  5.200.909

50 5.200.909 526.886 96.202 430.683 4.770.226
51  4.770.226 526.886 88.236 438.650 4.331.576
52  4.331.576 526.886 80.122 446.764  3.884.812
53  3.884.812 526.886 71.858 455.028  3.429.785
54  3.429.785 526.886 63.441 463.444  2.966.340
55  2.966.340 526.886 54.869 472.017  2.494.324
56  2.494.324 526.886 46.138 480.748 2.013.576
57  2.013.576 526.886 37.246 489.640 1.523.936
58  1.523.936 526.886 28.189 498.697  1.025.238
59  1.025.238 526.886 18.964 507.922 517.317
60 517.317 526.886 9.569 517.317 0

31.613.143 12.613.143 19.000.000 662.894.933

Nota: Cifras en pesos
Fuente: Elaboracion propia basada en requerimientos de la empresa e informacién de
Superfinanciera.
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CONTENIDO

El plan de negocio contiene cinco capitulos: El primero
presenta el Resumen ejecutivo, el segundo capitulo contiene
el analisis de mercado, el tercer capitulo contiene los
aspectos técnicos, el cuarto capitulo contiene los aspectos
organizacionales y legales de la empresa y el quinto capitulo
contiene los aspectos financieros y la evaluacion del
proyecto.

METODOLOGIA

El trabajo se elaboré mediante una investigacion de campo,
meétodo de observacion y formulacion de una encuesta.
Adicionalmente se recolecto informacion relacionada con el
mercado.

CONCLUSIONES

Se concluye la viabilidad del negocio tanto por la importancia
y pertinencia de la idea como por la demanda y deseo de
compra existente. Adicionalmente los analisis e indicadores
financieros permiten visualizar una empresa que genera
rentabilidad, riqueza para los socios, toda vez que perdura
en el tiempo.
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