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"Ensefiaras a volar,
pero no volaran tu vuelo.

Ensefaras a sofar,
pero no sofiaran tu sueo.

Ensefaras a vivir,
pero no viviran tu vida.

Sin embargo...

en cada vuelo,

en cada vida,

en cada suefio,

perdurara siempre la huella
del camino ensefado."

Madre Teresa De Calcuta
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GLOSARIO

BALANCE GENERAL: sintesis de los activos, pasivos y capital contatdela
empresa; también se conoce como estado de sityzafidmonial.

DATA CENTER: aquella ubicacion donde se concenloanrecursos necesarios para el

procesamiento de la informacién electrénica dearganizacion.

FLUJO DE EFECTIVO flujo de dinero que resulta de las operaciones al@sndel

negocio a traveés de la venta de productos o sesvici

IT: (TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION) Las tecnologiate la informacién y la
comunicacién agrupan los elementos y las técnicaslas en el tratamiento y la
transmision de la informacion, principalmente lafoimatica, Internet y las

telecomunicaciones.

MARKETING: proceso de comunicacion destinado a un mercadocispepara

ofrecer bienes o servicios en venta.

OUTSOURCING EI Outsourcing es una herramienta d&ti@e que facilita a las

diferentes instituciones centrar sus esfuerzosemdtividades, el cual se logra cuando
una empresa o institucion entrega uno 0 mas preceperativos a otra empresa
especializada en los mismos para que los adminiati@ndose de su alta experiencia

en ellos, lo cual se traduce para la empresa elembeneficios.

PLAN DE NEGOCIO: documento integral que revela la intencion de storade

desarrollar un negocio.

PLAN FINANCIERO: esquema financiero que refleja el futuro de laarfras de una

empresa.



RIESGO DEL NEGOCIOriesgo de que se afecte el flujo de efectivo deampresa
debido a problemas externos o internos de la emplegjue dificulta que la empresa

cubra sus gastos de operacion.

UTILIDADES: ingreso neto de una empresa durante un periodaiéspe

BPO: externalizacién de los procesos de negocipeeedores de servicios de una

compafia



INTRODUCCION

En la ultima década el gobierno colombiano ha ¢g&tu politicas fehacientes para
atraer inversion extranjera, proveniente de Estafludos, Asia y Europa en sectores
como la tecnologia, la informatica, maquinariaraeétructura, hoteleria y demas para

la inversién en el territorio colombiano.

El manejo de los sistemas de informacién y su fmitade inversiones, se consideran
un insumo vital, para el adecuado funcionamientdadecompariias en la actualidad,
pero debido a la multiplicidad de funciones, laspersas requieren ejecutar varias
tareas como lo son el control en sus instalaciolegar los sistemas contables y
financieros, mantener la seguridad y confidencaalidde la informacion, mantener las
aplicaciones software para la gestién de procegm®gedimientos, desarrollar canales
de ventas a través del internet, entre otros, qudenpermiten a los gerentes de
proyectos o ejecutivos de primer nivel, encargdessus labores misionales y obtener

mayores beneficios, sin tener en cuenta la exieatabn de procesos y procedimientos.

Como efecto a los procesos de inversion extranggaconsidera la dinamica en el
aumento de la presencia de las empresas y suesfika territorio colombiano y para
poder cumplir con sus misiones organizacionalegieeen de la adquisicion de la

oferta de servicios y proveedores, ya sea a nagbnal o internacional.

Uno de los sectores que lideran la inversion colangby mas exactamente en ciudades
capitales como Bogota, es el sector Hotelerojrsagfras de Cotelco (Asociacion
Hotelera y turistica de Colombia), entre mayo dé02@ junio de 2011, se habian
ordenado 158 mil metros cuadrados para la congbrude hoteles en la capital del pais
y la cantidad de empresas vinculadas al sect@ntaripara el afio 2009 era de 28.297 y

1.168 hoteles, segun estudios de la cAmara de Cionder Bogota.

Para el debido funcionamiento y gestion organizetiofinanciera y contable de los
hoteles, se pretende crear COLSISREDES 3000, quenaspequeiia empresa de
consultoria, ubicada inicialmente en la ciudad dgdsa, para la prestacion de servicios
de outsourcing en tecnologias de a los informagi@ervicios contables, enfocada

! Gonzalez, J. C. (24 de Julio de 2011). El mistdeida burbuja hotelera en Bogota. El Espectador.
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principalmente para los hoteles categorizados ehtie4 estrellas, en el sector de

Galerias de la ciudad de Bogota.

Con este trabajo se busca analizar el mercado al vau dirigido y en cual se va
localizar el servicio de outsourcing que ofrecarddeva empresa, identificar la oferta y
la demanda, analizar las variables organizacisndedinamica de la competencia,
establecer la estructura fisico-técnica que seigsgjpara comenzar labores, proyectar
el crecimiento de la empresa, los factores de fiaaion y por ultimo la viabilidad en
Ssu puesta en marcha, con el objetivo de ofrecgretapectiva favorable o no, de la
decision en la realizacion y su respectiva maiesaeion de esta idea de

emprendimiento .
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RESUMEN EJECUTIVO

Al analizar los resultados proyectados por el estag mercado realizado al sector
hotelero y la presencia de las BPO en la ciudaBadmta, para la puesta en marcha de
la empresa de consultoria COLSISREDES 3000, enrdatgrion de servicios de
consultoria en tecnologias de la informacién (T8gewicios contables, se puede deducir
que el 63 % de los hoteles encuestados no cueotanrcservicio de BPO, que el 13%
de la muestra si les interesa este tipo de sesvigigue a su vez, el crecimiento
proyectado del sector de las BPO vy los serviciosei Colombia, esta calculado en
11% hasta el afio 2014, razones por las cualgsusde configurar como una idea de
negocio atractiva y viable, para emprender inicaitae en el sector de Galerias de la

ciudad de Bogota.

La oferta de servicios se enfocara directamense@br Hotelero de las categorias 3y
4 estrellas consolidado en dos tipos de servitiservicio integrado tipo 1 el cual esta
dirigio a los hoteles que estén iniciando o queeencuentre conforme con su sistema
contable e informatico que tienen actualmente, &stede servicio estara relacionado
con las actividades como, el Mantenimiento PreventiCorrectivo (Dirigido al sector
IT), Organizacion de su plataforma Tecnologica iffido al sector IT), Conectividad
Remota (Dirigido al sector IT), Contabilidad Gengiairigido al sector Contable) y
Apoyo al cliente, asi mismo el servicio integrado.2y que esta dirigido a los hoteles
que requieran un asesoramiento estratégico pareggcio logrando minimizar los
riesgos de sus inversiones y mejorando la seguddaglis activos, este tipo de servicio
esta compuesto por: Seguridad de la Informacianigido al sector IT), Analisis

Financiero (Dirigido al sector Contable) y Apoycchénte.

Los dos tipos de servicio ofrecido se caracterizanconfigurarse como una ventaja
competitiva, donde las necesidades del cliente ossideran integradas y permite

adaptarse a las condiciones y necesidades paréisula cada cliente.

La proyeccion de ventas del servicio integrado Nen el afio cero es de $40.00.000,
con un incremento porcentual promedio del 2% ai@da@ sobre el valor inicial, los
cuales para el afio 2013 se estima que sea porlemdea$41.200.000 y a cinco afios

(2017), para un crecimiento porcentual del 17%g8eje un valor de $45.020.352.
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Para el servicio integrado No. 2, la proyeccionveatas para el afio cero es de
$35.000.000, con un incremento porcentual promddid% afio a afio, sobre el valor
inicial, los cuales para el afio 2013, se estima lgseventas sean por un valor de
$39.500.000 y a cinco afios (2017), para un creotmi@orcentual del 22% por un
valor de $39.392.808

Para la puesta en marcha se requiere una inversmal por valor de $69.570.000,
reflejados en gastos administrativos, compra dépegude cOmputo y comunicacion,
adquisicion de software, muebles y enseres deuales los emprendedores aportaran $
30.000.000, el faltante se conseguira por meditadmlicitud de un crédito a 5 afios
con una tasa del 42.58% efectiva anual que seamlipara la puesta en marcha del

negocio.

Para sus instalaciones fisicas, se tomara en daliel@rriendo, por valor de $2.000.000
COP mensuales, una oficina de tipo comercial eficegiaproximadamente de 120 mt,
en el cual se distribuyan el area de servicio amhtnativo, cuarto de equipo y
monitoreo, bafio y cocineta (los cuales deben estapletamente adecuados para su
servicio, en el momento de iniciar operaciones;ual no requerird inversion para el

inicio de actividades).

COLSISREDES 3000, asumira su naturaleza juridioejyocuna (SAS) Sociedad por
Acciones Simplificada, que es una sociedad de alapitcuya naturaleza sera siempre
comercial, independientemente de las actividadeigias en su objeto social,
conformada por una planta de personal pequefiasdaibles se requieren inicialmente
diez (10) personas, distribuidas de la siguieotm&: (1) un gerente general al cual le
deben responder (1) un gerente de IT, (1) un contadl) un gerente de ventas los
cuales tiene a su vez bajo su responsabilidad d2jagcnicos IT, dos (2) auxiliares

contables y dos (2) personas comerciales respewiviz.

El punto de equilibrio de este proyecto se cumpleeader 7 servicios que generan
unos ingresos de $ 75.000.000 entre los dos y ededse contemplan unos costos y
gastos fijos de $ 268.256.993

Al realizar la estimacién de los ingresos de la ®sg durante los primeros cinco afios,
se evidencia que para la ejecucion del proyect@ossidera rentable, donde el VPN

13



(Valor Presente Neto) es superior a cero, por vaéo$112.083.123, permitiendo una
recuperacion del total de la inversion inicial ya#iene mas capital a diferencia de

haberlo invertido en renta fija

La TIR, considerada la tasa a la que rentan lag'ses que se quedan en el proyecto, se
considera alta, (63,6%) ya que contemplamos unegtoyempresarial rentable, que
supone un retorno de la inversién equiparable as uipps de interés altos que
posiblemente no se encuentren en otras inversquesiel mercado, expresada en un

porcentaje mayor a cero durante los primeros ciiios del proyecto.

ABSTRACT

The effect of the foreign investment process, waster the dynamics in the increased
presence of companies and their subsidiaries inor@lmb and to fulfill their
organizational missions require the acquisitionthaf supply of services and providers,

and either nationally and internationally.

One of the sectors leading the Colombian investnagit more accurately in capital
cities such as Bogota, is the hotel sector, acogrtti figures from Cotelco (Association
of Hotels and Tourism of Colombia), between May @@hd June 2011, had ordered
158,000 square meters for the construction of katethe capital city and the number
of companies linked to the tourism sector for 2008 28,297 and 1,168 hotels,
according to studies by the Chamber of Commerdzogbta.

For proper operation and organizational manageniimatncial and accounting of the
hotels, is to create COLSISREDES 3000, which ignallsconsulting firm, initially
located in the city of Bogota, to provide outsongciservices in information
technologies to and accounting services, focuskeaiapity categorized hotels between 3

and 4 stars in the field of galleries in the cifyBogota

14



LINEAMINETO DE LA EMPRESA

Definicion de Objetivos
Los objetivos proyectados con el desarrollo de gsigecto son los siguientes:

» Prestar servicios de IT de calidades 6ptimas mer&llentes que confian en los
servicios prestados por COLSISREDES 3000, ratificadas condiciones
Optimas de seguridad en los procesos y procediaseqtie permitan proyectar
un incremento en ventas entre el 17 y el 22% @laaiéio 2017.

* Implementar estrategias novedosas en la aplicat@désistemas (Integrados IT,
Contables), que permitan mantener un mayor cordgatire los procesps
buscando que en los proximos 3 afios se consolideanyengan los estandares
de calidad, asociados a la prestacion del seremmel 100 %, de aprobacion
por parte del cliente.

» Optimizar el 100% de los recursos tecnolégicos apreserva el cliente, basado
en las politicas de adaptacion y recursividad,lgaeen exitosa las estrategias de
negocio de COLSISREDES 3000, proyectando que epri®emos 3 afios se
estandarice la implementacion de recursos tecrmmégde acuerdo a las

necesidades del cliente y de la empresa.
Justificacion

A partir del afio 2003 las BPO han triplicado sustag a nivel nacional en la prestacion
de servicios, pasando de un promedio de 552 Ui a 1.638 US Millones en el
2010 lo que indica un crecimiento en este sect@ugalas empresas se estan enfocando
sus acciones en tercerizacion de departamentodades con el fin de encaminar sus

objetivos en la misién crecimiento organizacional.

En los ultimos 4 afios, Colombia ha presentadouge &n el sector turismo por parte
de los viajeros internacionales, de acuerdo coedtsdios realizados por la Camara de
Comercio de Bogota, para el afio 2009 se registraivededor de 1.353.700 turistas

internacionales, de los cuales 692.826, llegarobistrito capital, Bogota lo que ha

? Direccion de estudios e Investigaciones, El se¢atismo en Bogotd, Boletin No.5, Noviembre. 2010. @dnde
Comercio de Bogota
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requerido que este tipo de empresas requieranrdieiss especializados con el fin de
atender a sus clientes con el mejor servicio gumeseentra en el mercado, logrando asi

también una reduccién de costos.

Para el 2010, se presenta la misma tendencia antdulos primeros nueves meses de
dicha vigencia, de los 1.077.232 viajeros inteioreades que arribaron a nuestro pais,

el 52% llegaron a Bogota.

En cuanto a porcentaje de ocupacion por zonas eapital de la Republica, la zona
Teusaquillo-Chapinero mantiene un promedio del 3l7gn comparacion con los
sectores, centro (31,17%), calle 85 (56,83%) yti®alCalle 26 (49,29%), debido a su
posicionamiento estratégico en cercanias de la jacba@mericana, el Aeropuerto El
Dorado, el Centro Internacional, el Estadio del @iamy CORFERIAS.

Debido al crecimiento del sector hotelero y de B&#0O en el sector de servicios,
encontramos que hay un nicho de mercado focalieada prestacién de servicios BPO
en este sector en la ciudad de Bogota.

MISION

Posicionar a COLSISREDES 3000 como un proveedontégico que excede las
expectativas de los clientes del sector Hotelaros@uciones de tercerizacion en
sistemas informaticos IT y contable, empleando @piama combinacion de recursos
humanos y de infraestructura que nos permitan @risdrvicios competitivos, mayor

participacion en el mercado y rentabilidad.
VISION

COLSISREDES 3000 para el afio 2017 Sera una orgadizider en la prestacion de
servicios IT y asesoria contable de preferenciaelemercado Hotelero en Bogota,
brindando optimos parametros de calidad en el @erpara nuestros clientes, que nos
permita ser un punto de referencia, expansiongirarento en Colombia y mantener la

presencia en el territorio Andino.

3 Morales.L, Pedraza.L, Estudio sistémico del sddtmelero en Bogota. (2009). Universidad del Rosario.
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1. INVESTIGACION DE MERCADOS

1.1. Andlisis del Sector

Por medio de planes de accion que se empezaroplenmentar a partir del 2009 por
parte del gobierno nacional con el fin de promomeevos sectores emergentes y
convertirlos en impulsadores de la economia nakiolea que ha provocado el

desarrollo, tecnificacion y crecimiento del sectler las BPO y servicios de Tl en

nuestro pais.

Con la llegada de nuevas tecnologias a nuestro ypd#s implementacion de los
diferentes TLC, el acceso a los ultimos avancesotégicos es mas asequible y
econdmico debido a dos factores la revaluaciompesb frente al dolar y la eliminacion
de los aranceles, lo que lleva a una tecnificacas rapida de procesos y
procedimientos por medio de terceros.

Las empresas nacionales debido al auge econdmiebagere se encuentra el pais estan
realizando cambios en sus estructuras departaregnyatle negocios con el fin de
automatizar y poder enfocarse mas en sus objedstoatégicos y su mision, esto se esta
realizado por medio de BPO que cuenten con unacithguhtecnoldgica adecuada de

acuerdo a la necesidad de cada empresa.

Durante los ultimos afios se han incrementado latasesn los sectores de BPO y TI,
llegando a duplicarse desde el 2005 al 3@kfo se puede observar en el grafico 1, esto
a causa de una mayor demanda que se ha generadsstpotipo de servicios de

empresas tanto nacionales como extranjeras.

4 Proexport Colombia, Industria de la TercerizaciérPdocesos de Negocio (BPO&O). (2011) Proexport

17



Grafico 1 Ventas en el Sector de BPO
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Dentro del sector de las BPO se manejan diferdifies de areas de prestacion del
servicio, cada una de ellas cuenta con diferentedes de servicio las cuales se deben
determinar de forma distinta para cada clienteuglgs especificaciones tanto técnicas,
politicas y economicas de cada empresa determinéipoede servicio que se debe

ofrecer por lo cual la oferta de estos serviciogagmda y se encuentra en crecimiento.

Se espera que durante los préximos afios el crationdel sector de las BPO vy los
servicios IT sea del 11% hasta el afio 2ptdn lo cual se espera una mayor demanda

de estos servicios y una competencia mas fuente stempresas dedicadas a estos.

En la actualidad en nuestro pais se encuentrarediés tipos de empresas BPO las
cuales se pueden clasificar en tres tipos de safwde servicios y de hardware.
Igualmente se pueden clasificar por su capacidahfiera y su reconocimiento en el
mercado. Las diferentes empresas de BPO cuentamif@entes proveedores tanto
nacionales como extranjeros y el acceso a losedifes proveedores depende de la
capacidad financiera de las BPO debido a que emeetado se encuentran productos

mas tecnificados que generan un mayor costo daesaciga.

° Proexport Colombia, Industria de la TercerizaciérPdocesos de Negocio (BPO&O). (2011) Proexport
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1.2. Formulacion de la Investigacion de Mercados

Para la realizacion de la investigacion de mercadosual es un componente
fundamental para determinar el mercado potencigli@lse debe dirigir el producto con
el fin de comercializarlo. Se identificaron fuengegnarias y secundarias con el fin de
obtener informacion de crecimiento en los ultimée®sade diferentes mercados, las
fuentes consultadas fueron el DANE, PROEXPORT y &arde Comercio de Bogota.

Una vez identificado el mercado potencial se rasdizun estudio exploratorio de
mercado, mediante el disefio de una herramientangtrativa para determinar el

estado actual del mercado y la acogida de los piales clientes a los diferentes
productos que se ofreceran. Esta encuesta tenard oo de obtener datos estadisticos

del comportamiento del mercado actual para enfmg@stros servicios.
Diseflo Muestra

Definicion de la poblacién

Se realizara un muestreo aleatorio por sectoresrdigtados en la ciudad de Bogota.
Elemento:

Pequefias y Medianas Empresas PYMES

Alcance:

Bogota Sectores Centralizados.

Tiempo:

1 Mes

Marcos muéstrales

Se tomara como marco muestral la informacion de diésrentes entidades que

agremian a las empresas que se encuentren encaldoeseleccionado.
Seleccion del tamafio de la muestra.

La muestra sera de manera directa al 10% deldetahercado ubicado en la ciudad de

Bogota.

Forma de Encuesta
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Las encuestas se realizaran por medio telefénicie yentrevistas personales, a los
directivos de las empresas seleccionadas.

Disefio Encuesta
El Disefio de la encuesta se encuentra en el anexo 1
Tabulacion de los Datos.

La tabulacion de los datos se realizara de formeci@i para obtener una comparacion
entre las diferentes empresas encuestadas y obtudtados comparativos entre las

empresas lo que nos indicaria la tendencia debrsentla ciudad de Bogota

1.3. Andlisis del Mercado

El mercado objetivo para el producto que se desezeicializar es el sector de los
hoteles, enfocandonos en principio en los que saemtran ubicados en la ciudad de
Bogota y que se encuentren clasificados de 3 yrdlles los cuales requieren servicios

especializados para sus clientes.

Se escogio este sector debido a que en los Ultfi@s presenta un crecimiento cercano
al 109 de la oferta de hoteles en el pais, esto se déberamento de las entradas de
turistas al pais gracias a las diferentes campafiddicitarias impulsadas por el
gobierno nacional, el cual a la vez a través derelites leyes e excepciones tributarias
a contribuido a la construccion de nuevos proyebmteleros lo que ha impulsado el

crecimiento del sector.

Las diferentes campafias publicitarias estan praandei a nuestro pais como un
destino para realizar diferentes tipos de turisnmree los cuales encontramos,
ecoturismo, turismo empresarial, turismo de saludagacional, para cada tipo de
turismo se encuentran diferentes ciudades condsoéslordes al turismo que se realiza
en estas. En el Grafico 2 se muestra el motivovidgeé que realizaron los turistas a

nuestro pais durante el 2010

6Arias, L. A. (22 de Agosto de 2011). Andlisis sobfrerecimiento del sector hotelero. (J. E. TorEgdrevistador)
ET Canal El Tiempo.

" Direccion de estudios e Investigaciones, El se¢atismo en Bogotd, Boletin No.5, Noviembre. 2010. @dnde
Comercio de Bogota
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Grafico 2 Motivos de viajes hechos a Colombia

Motivo de viaje de huéspedes no residentes en Colombia (2010)
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Fuente: DANE; Muestra Mensual Hoteles, noviembre 2010

Durante los ultimos afios la ciudad de Bogota hadmsle una ocupacion hotelera del
40% en el 2002 al 60% en el 281@el total de turistas que ingresaron al paislen e
2008 el 51% tuvo como ciudad final Bogota y de ¢stecentaje el 67% tuvo como

finalidad viajes de negocios.

De acuerdo a lo anterior en la ciudad de Bogotataueon un importante mercado de
turismo empresarial, lo que ha llevado los difegsnthoteles ubicados en la ciudad
requerir servicios de infraestructura IT y senscB®PO de mayor complejidad acordes

con la necesidad de sus clientes.

En Bogota el crecimiento del sector hotelero seldsarrollado principalmente en tres
zonas de la ciudad las cuales son el centro dartarempresarial. La primera zona es
en la avenida el dorado en los alrededores depaertm internacional el dorado, en
este sector se encuentran hoteles de 4 y 5 estriellaegunda zona es el barrio quinta
paredes en los alrededores de corferias en ests secontramos hoteles de 2, 3y 4
estrellas y por ultimo la zona comprendida de lenala chile hasta la calle 127 entre

Carreras 7 y 15 donde se encuentra hoteles deetiyellas.

8 Contreras, M. (22 de Mayo de 2012). Investi in BogOtétenido de http://www.investinbogota.org/turismo
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Con el fin de obtener informacion importante aceteda demanda de los servicios de
BPO en los hoteles de la ciudad de Bogota se &feata investigacion de mercado a
través de una investigacion por encuesta, conneldé caracterizar el mercado y
determinar si se tiene servicio de BPO vy si seeti@an qué tipo de servicio se cuenta,

esta se encuentra en el anexo 1.

Calculo de la Muestra Para realizar la encuesta determinamos el tamefimercado

en la ciudad de Bogoté que de acuerdo a cifrastadco es de 72 hoteles, por lo cual se
decidi6 tomar una muestra del 10 % ya que estenepaucentaje relativamente
representativo, este porcentaje equivale a 7.2dten este caso redondeamos el valor

a 8 hoteles con el fin de tener una mayor confiamzia encuesta.
Resultados

La tabulacién de la informaciéon obtenida de lasuestas efectuadas en los diferentes
hoteles de la muestra, proyectando los siguientssiltados que se presentan a

continuacion utilizando un gréafico para cada pregun

Pregunta 1 ¢ Pertenece a una cadena de Hoteles?

Grafico 3 Resultados Pregunta 1

mSi

mNO

Fuente: Elaboracion propia

El 25% de los hoteles encuestados pertenecen eadeaa de hoteles con lo que existe

la posibilidad de prestar el servicio a todos loles de la cadena.

Pregunta 2. ¢ Cuantas sucursales tienen actualmente?
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Grafico 4 Resultados Pregunta 2
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Fuente: Elaboracién propia
Solo el 12% de los hoteles encuestados tienen smasalsucursal el 88% restante solo

cuentan con una sucursal.

Pregunta 3. ¢ Cuantas Habitaciones tiene el hotel?

Grafico 5 Resultados Pregunta 3
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Fuente: Elaboracién propia

Como resultado se obtiene que por hotel se tianpramedio de 40 habitaciones.

Pregunta 4. ¢ Cuenta hoy en dia con un sistema @citsg?
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Grafico 6 Resultado Pregunta 4
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Fuente: Elaboracién propia
El 63 % de los hoteles encuestados no cuenta awoitisede outsourcing y el 37%

cuenta con el servicio de contabilidad y sistenmasoptsourcing

Pregunta 5 ¢ Le gustaria contratar un sistema (reteg?

Grafico 7 Resultado Pregunta 5

mSi
ENO

= Indiferente

Fuente: Elaboracién propia
Del 63% de los hoteles encuestado que no cuentaningun servicio de outsourcing,
el 80% de estos le parece indiferente tener elcery al 20% si le interesa tener este

tipo de servicios.
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Pregunta 6. ¢, Cual es el motivo de no contratarstensa Outsourcing?

De esta pregunta no se obtuvieron respuesta debidoe de la pregunta anterior

ninguno de los hoteles encuestados escogi6 larpeidNO

Pregunta 7. ¢ Cuanto personal contratado tieneaaaeContable?

Grafico 8 Resultado Pregunta 7
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Fuente: Elaboracién propia
Del 63% de los hoteles encuestado que no cuentaningun servicio de outsourcing,
el 100% de estos cuentan con un contador contratedo el 40 % cuentan con un

auxiliar contratado para el area contable.

Pregunta 8. ¢ Cuanto personal de planta tiene&@ea&lde Sistemas?
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Grafico 9 Resultado Pregunta 8
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Fuente: Elaboracién propia

Del 63% de los hoteles encuestado que no cuentaningun servicio de outsourcing,
el 100% de estos cuentan con un ingeniero contratasblo el 20 % cuentan con un

auxiliar contratado para el area de IT.
Pregunta 9. ¢ Quién los atiende Actualmente?

Se obtuvieron los siguientes datos de los hotelesestados

Tabla 1 Resultado Pregunta 9

Hotel 1 Hotel 2 Hotel 3 | Hotel 4 | Hotel 5 | Hotel 6 | Hotel 7 | Hotel 8
New Diferentes | Diferentes
Joter Compainiias | compaiiias | Directo | zeus | Directo | Directo | Directo

Pregunta 10. ¢ Cuanto pagan actualmente?
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Grafico 10 Resultado Pregunta 10
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Fuente: Elaboracién propia
Para el 100% de los hoteles encuestados la tandasg paga actualmente en los

servicios de IT y contables es confidencial

Pregunta 11. ¢ Cuentan con los siguientes eleméatomldgicos?

Grafico 11 Resultado Pregunta 11
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Fuente: Elaboracién propia
De toda la muestra de hoteles el 100% cuenta abinedambrica y pagina web y el
87,5% cuenta con servidor propio y programa coatablotro 12,5 % no tienen estos

elementos tecnoldgicos
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Pregunta 12. ¢ Les gustaria recibir informacionudsimos Servicios?

Grafico 12 Resultado Pregunta 12
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Fuente: Elaboracién propia
El 87% de los hoteles encuestados les intereshiratiormacion de los servicios que
vamos a ofrecer, al 13% no le interesa recibir @stede informacion.

Conclusiones de las encuestas

De acuerdo a la informacion recolectada por medidad encuestas realizadas en los
diferentes hoteles podemos concluir:

* EI 37 % de los hoteles encuestados cuentan caemcio de BPO el cual es
administrado por diferentes compafias y no se emreueonsolidado en una sola
compaiiia.

» EI 50% de los hoteles encuestados le es indifereatgener un servicio BPO o
personal contratado directamente por la empresE3%iI si les interesa este tipo
de servicios y el porcentaje restante ya cuentasexvicios de BPO.

e EI 87% de los hoteles encuestados cuenta con tm&tesa tecnologia suficiente
para poder soportar los servicios ofrecidos psptros.

Con los resultados obtenidos se determina quemuesfuerzo se debe enfocar en los
hoteles que hoy en dia no cuentan con serviciodBR{2 enfocandonos en una buena
estrategia de servicio y de precio, a los hotelesy@ cuentan con un servicio de BPO

direccionar los esfuerzos al precio y ventas.
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1.4. Andlisis de la Competencia.

Debido al crecimiento del sector de las BPO y s@side Tl en los ultimos afios se
encuentran empresas extranjeras y nacionales geeenfdiferentes servicios de BPO y
Tl, se debe tener en cuenta que las empresas jexaimpor lo general estan enfocadas
en la prestacibn de un servicio especifico a tado tle clientes. Las empresas
nacionales prestan diferentes tipos de servicimgighas veces se enfocan en un sector

en especial.

En el mercado podemos encontrar 2 tipos de comgatelirecta e indirecfaen la
competencia directa encontramos las empresas geeenflos servicios integrados de
soluciones IT y de sistema contable en un solo foaie negocio, en la parte indirecta
se encuentran las empresas que ofrecen solo uos dervicios ademas de ingeniero y
contadores independientes que ofrecen sus serddidferentes clientes. Se debe tener
en cuenta que estas compafias ya cuentan conrgadriayectoria en la prestacion de
estos servicios ademas cuentan ya cuentan conspalde financiero, por lo cual la

competencia en este sector es fuerte.
Entre la competencia directa tenemos:

- Zeus Tecnologia

Empresa Colombiana dedicada a la implementacicaptieativos ERP Contable da
soporte sobre su plataforma. Ubicada en Colombidagn la ciudades de Bogota,
Medellin, Santa Marta, Bucaramanga y en paise® ¢&amama, Ecuador, mercado que
aborda la Pequeiia y Mediana Empresa entre elld®tetes en la muestra de 8 hoteles
hace presencia en 1 de ellos (Hotel CASAPAQUIN)ddaos un porcentaje de
participacion del mercado de un 12.5%

- Indra Colombia

Empresa Espafiola con sucursal en Colombia desf® C8@enta con oficinas y
proyectos en las ciudades de Bogota, Barranquita)i y Medellin. Tiene
aproximadamente 1.100 profesionales se desempaiiagl @ais para atender los

principales mercados a través de una oferta devaltor agregado que considera la

o Proexport Colombia, Industria de la TercerizaciérPdocesos de Negocio (BPO&O). (2011) Proexport

29



provision de soluciones propias y de tercerosryiges. De acuerdo a analistas del
sector, en Colombia Indra se ubica entre las Ijpdtes empresas de servicios Tl por
nivel de facturacion. Sector de mayor demanda s drandes empresas de

Telecomunicaciones, Energia, Trasporte, indusyriasanzas.
- Intergrupo

Empresa Multinacional Colombiana Prestadora deigesvBPO, ubicada en varios
paises (México, Venezuela, Ecuador, Peru, Espasa, &anto Domingo) especialistas
en Gestion IT, consultoria e infraestructura ssaken los modelos de maduracion del
PMI y el PMO3. Cuenta con mas de 1000 empleadostoSen los que incurre

petrolero, Bancario, Comunicaciones, Gaseosas/d$alle 5 estrellas y otros.

Entre la competencia indirecta tenemos:

- Verytel Outsourcing IT

Empresa Colombiana, Verytel es una empresa deoteleucaciones que ofrece
soluciones integrales en telecomunicaciones enrdtica ubicados en las ciudades de
Bogota y Medellin que incluyen servicios de ingtila, soporte y mantenimiento.
Maneja 5 lineas de negocio (Telecomunicacionessdbting y valor agregado,
Supplies and Cables, Seguridad Electrénica, ITgnaleSolutions) su negocio esta
concentrado en compariias Pequefias, Mediana y Gearsetores de comunicaciones,

industriales y manufactureros.

- Organicorp Outsourcing Contable

Empresa especializada en consultoria empresasded por la necesidad de ayudar al
empresario colombiano, al encontrar que en estagpaidias hay dificultades en los
procesos de gestion para el cumplimiento de sustiob§ propuestos. Actualmente,
canalizamos nuestra labor como firma consultoraremnfiliales que maneja la entidad:
juriscorp, engienering corp inc y el departamergcegtaluacion de Proyectdgsicorp
Entre las funciones destacadas de la empresa sergran. Creadas en enero de afio en
curso nacen como filiales de la organizacion caiia de consultoria empresarial
E.U, organicorp con el fin de ofrecer dar apoysiglema empresarial Colombiano de la

pequefia y mediana empresa.
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- Vision Financiera Outsourcing Contable.

Empresa Colombiana dedicada al sector contableapdiero su portafolio de servicios
esta relacionado en Revisoria fiscal, Asesoriascgdps, tributaria, control interno y
Nomina es una empresa pequefia ubicada en la diledBdgota, empresa en desarrollo

y crecimiento.

En el Anexo 3 se muestra los datos de los compesdo

2. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

2.1. Concepto del Producto o Servicio

Como concepto estratégico, combina pautas de loemefiasequibilidad y
competitividad en el mercado, estableciendo dosigtaq de servicios al alcance de las
necesidades de los clientes potenciales, que perindrementar los niveles de

confianza y permanencia, articulado a los estasd#recalidad y buen servicio.

El paguete de Servicio integrado en el area de ¢T Sector contable (Unificados), se
considera atractivo para la clientela, debido a lgueferta de servicios con estas
caracteristicas es muy reducida en el mercadosypgrarte el Servicio de Integrados,
permitira que nuestros clientes mantengan un magatrol, un mejor desempefio

operacional, manteniendo las labores funcionaldsdelientes.
2.1.1 Servicio Integral Tipo 1

La mejor forma de llegar al cliente es que compaeladidea de integralidad de los

servicios, como parte estratégica del negocio, eé@edconfigura y esquematiza la base
estructural de la empresa, estableciendo un orden pgrmita trascender de una
empresa de nivel basico a una que genere nivelesedeniento que le permita optar

por los servicios complementarios del servicio grdé tipo 2 que ofrece Colsisredes

3000.

Por lo general, este servicio esta dirigido a lo®les que estén iniciando o0 que no se
encuentre conforme con su sistema contable e idtizanque tienen actualmente, este

tipo de servicio estara relacionado con las acésd como:
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* Mantenimiento Preventivo y Correctivo (Dirigidossdctor IT) Por medio de un
inventario de Hardware y Software lograremos adstriasi y mantener activos
los servicios de mantenimiento y minimizar los e¥s0 operativos. Los
deterioros ocasionados por desgate y dafios ext@Eigricos, ducteria de aire

acondicionado y otros) correra por parte del alient

* Organizacién de su plataforma Tecnoldgica (Dirigidisector IT) Se evaluara
el uso de la tecnologia actual con la que cuentetel, con la finalidad de
brindar las posibles mejoras que se pueden implamen la infraestructura
Tecnoldgica, esto permitird realizar cambios fablas los cuales en algunos
casos pueden generar costos adicionales que&oper parte del cliente, para

un buen resultado tomaremos como guias las bueaeticps.

* Conectividad Remota (Dirigido al sector IT) Manteda comunicacion de
periféricos (Impresoras, Escritorios Remotos, SWoutBr) permitiendo

mantener un control eficaz de manera practicargtégfica para el negocio.

» Contabilidad General (Dirigido al sector Contablel alcance prestado se

relaciona al item 4.1.2.1

* Apoyo al cliente (Dirigido a los dos sectores) Extaos pendiente de nuestros
usuarios por medio de nuestros herramientas deogi@iyreo, Web, Teléfono,
apoyo comercial) el alcance prestado se relacibitara 4.1.3

2.1.2 Servicio Integral Tipo 2

De acuerdo al nivel de crecimiento y avance migide&acliente, todas sus decisiones
deben ser asertivas, reflejando la correcta gedii€innegocio, generando nuevas
oportunidades de crecimiento funcionales y de mayoyeccion en otras areas del

negocio.

La importancia y el desempefio que pueda tener tgsbe de servicio, permite
especializar las decisiones claves de las emprsesadgocar sus esfuerzos en mayor

crecimiento.

Este servicio esta especialmente dirigido a loglastque requieran un asesoramiento
estratégico para el negocio logrando minimizar di@sgos de sus inversiones y

mejorando la seguridad de sus activos, este tigeidcio esta compuesto por:

32



» Seguridad de la Informacion (Dirigido al sector) I3e implementara las
mejores practicas (Integridad, Disponibilidad y @Gaencialidad) a nivel de
seguridad de la informacion teniendo en cuentaldtaforma actual con que
cuenta la organizacion, se realizara propuestascledes tendran costos
adicionales y soluciones mas robustas para sduaslas por el cliente para su

posible implementacién a largo o corto plazo.

» Andlisis Financiero (Dirigido al sector Contable)dyar los posibles proyectos
de inversidén para beneficié de la organizacionetetid en cuenta VPN, TIR
proyectado a determinados periodos.

* Apoyo al cliente (Dirigido a los dos sectores) Extaos pendiente de nuestros
usuarios por medio de nuestros herramientas deog@xyrreo, Web, Teléfono,

apoyo comercial) el alcance prestado se relacibitena 4.1.3

Los dos tipos de servicio nombrados anteriormantebrindara una ventaja sobre la
competencia ya que nuestro servicio es integnag@rmite un mejor desempefio para
el clientes, entre las debilidades identificadadaimente tenemos gque la compafiia esta

iniciando y no es conocida en el mercado por tdlvmono contamos con clientes.

Nuestros competidores seran los sustitutos (Parsbhdependiente), compafiias con

un enfoque similar y los hoteles que cuentan cosopal directo.

2.2.Estrategias de Distribucion

Se busca establecer un fécil acceso e identiinacimediata por parte de la clientela,
desde el punto de vista fisico, Inicialmente nositeradremos Geograficamente en un
sitio centralizado, permitiendo de esta maneraizagillos desplazamientos hacia el
cliente (o viceversa) cuando este lo requiera. sMaoealcance inicialmente estara
centrado en los hoteles de 3 y 4 estrellas erutiadi de Bogota, para ello emplearemos
herramientas de penetracion de mercado que peémmitiar las mejores soluciones y
garantizar nuestro trabajo, manteniendo indicaddee gestion que tendran un papel

estratégico para mejoras futuras.

Para ello, lograr y ofrecer correctos estandaresatdacion eficaz e inmediata a
nuestros clientes, a través de un buen sistemadNgbservicio Telefénico oportuno;

permitiran mantener una adecuada comunicacion lcdieete ante los requerimientos
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e incidentes que se presenten, que permitan difieremuestro servicio de atencion y se
considere estratégico ante la competencia. A trdeésllo, el cliente podra mantener

un buen contacto y verificar la solucién oportuna.

2.2.1.Canales de distribucion y comunicacion

Para lograr la estrategia de distribucion se atilin diferentes apoyos tecnoldgicos los

cuales son:
2.2.1.1 Sistema WEB

La posibilidad en el manejo y control de la infooiéa desde cualquier punto
geografico las 24 horas del dia, se conviertenrenherramienta clave para la
prestacion de cualquier tipo de servicio y ‘ms amnservicios de manejo

informatico y de monitoreo contable

Se podra realizar solicitudes de acuerdo a lasidae del cliente. Como parte
del servicio agregado el interesado tendra la puokid de monitorear el estado
de su solicitud. Se generara un usuario para destgeclo que permitira dar
seguimiento y conocimiento del estado del incideot® su respectiva

solucion.
2.2.1.2 Servicio Telefénico

La atencion virtual o sistematizada genera mecaisde contacto eficaces,
pero a la vez limitados para la solucion de diverssolicitudes e
inconformidades, por ello es necesario manteneicamal de comunicacion
permanente con el cliente, que permita personalm#s inquietudes y

direccionar sus soluciones.
Esta asistencia remota telefonica debe contarasiguientes parametros:

» Personal capacitado encargado para direccioonaiegtar las distintas

solicitudes de manera rapida y efectiva.

* Nuestro soporte telefonico estara soportado porartelun PBX (Planta
telefénica) con capacidad de soportar varias llasmasiltdneas evitando
congestion, adicionalmente se podra realizar ezentias y trasferencia

de llamadas.
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* Buzon de mensajeria telefonica disponible 7 x 24 pecibir sugerencias
de los incidentes o inquietudes dentro los periapesla operadora no se

encuentre disponible.

2.2.2.Estrategia de Venta

La estrategia de ventas esta encaminada a apiddiferenciacion de nuestros
servicios con respecto a los competidores y foadéiza oferta de los servicios

en el sector hotelero de 3 y 4 estrellas de laaciute Bogota. Por medio de la
integracion de los servicios en un solo paquetenelo en cuenta la necesidad
de nuestros clientes y su capacidad financieratalada se brindara la solucién
acorde a las necesidades, con una gestion derlosice integrada. Por medio

de las siguientes actividades se consolidara letegta de ventas de los

servicios:

* Mantendremos una base de datos de las visittzadss que permitian
dar seguimiento y mantener indicadores actualzg@doa nuestra fuerza
comercial. Emplearemos CRM “Customer Relationshipndyement”
permitiendo enfocar las necesidades de nuestreste de manera mas
certera. adicionalmente se realizaran encuetassgae concretas a las

necesidades del cliente.

* Seguimiento y monitoreo de potenciales clientes &lofin de afianzar

nuestros presencia en el nicho de mercado.

2.3. Estrategias de Precio

Debido a la naturaleza de nuestros servicios s&blese una estrategia de precios
variables teniendo en cuenta que la solucion gm®figo de cada cliente son diferentes
de acuerdo a la necesidad y la tecnologia requeada cada caso, se estima un precio
base para cada paquete de servicios y sobre esti® jpase se ajusta el precio final
acorde a la necesidad del cliente.

Con clientes que ya cuenten con nuestros serveds@plicara una estrategia de
descuentos por pronto pago y por referencia enalse realizaran descuentos del 10 y

el 15% respectivamente sobre el precio final delicie.
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2.3.1.Precios de Lanzamiento
De acuerdo a la investigacion de mercados los geece determinan
dependiendo del servicio prestado, la tecnologtpuesrda y las personas
involucradas en la gestion del mismo, por lo caas@ puede dar un valor real a
cada tipo de servicio. Por lo cual se da un vadtimado para cada uno de los

servicios ofrecidos el cual varia dependiendo detzsidad
Los precios estimados de lanzamiento para nuedboEpos de servicios seran:

* Servicio Integral Tipo 1: El precio estimado es$d€0.000.000 al afio el

cual se dividira en 12 cuotas mes vencido.

* Servicio Integral Tipo 2: El precio estimado es&85.000.000 este se

realizara con un 50% anticipado y el otro 50 %rallizar el servicio.

Los anteriores precios estardn acorde a nuestrogicies, cualquier
modificacion o0 requerimiento adicional (Implemeiaes nuevas,
Migraciones, requerimiento de personal adicionafjuede acarrear costos
agregados para nuestros clientes ya que no entrariael alcance inicial

propuesto.

2.3.2.El precio fijado tiene los siguientes objetivos
Maximizar las ventas para sobrepasar el punto déitetp, reducir los costos

de los servicios y mantener controlada la compéenc

Tener mayor disponibilidad de nuestros servicieneficios y asi unos precios
razonables para el cliente con mayor poder adygisibgrando llegar a un
mercado mas amplio, con nuevas propuestas. Domqute@b cubran los costos
y se obtenga una ganancia razonable. Emplearemt® aheiestra organizacion
la mejor manera de distribuir el trabajo con eldenser proactivos y reducir el
tiempo de ejecucion de las tareas a desarrollamifpendo atender un mayor

namero de clientes y dar buenos precios que persgacompetitivos.

2.4. Estrategias de Promocién

La estrategia de promocién busca establecer viaclitectos con cada uno de nuestros
clientes que generen confianza y cumplimiento erséwvicios ejecutados por nuestra
empresa.
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Las actividades promocionales por Colsisredes 38aran enfocadas en:

Como primer enfoque es enviar un mensaje a tragésstbgan de la compafia
el cual es“Colombiana de sistemas y redes imagen de buen sgio”,

acompafado de acciones que demuestren nuestroaaigeprcon cada uno de
nuestros clientes fortaleciendo los lazos comeassigl la fidelidad del cliente

hacia nuestra compaiiia

Generaremos una base de datos de clientes poencal los cuales
procederemos a contactar por medio de correo icadd, electrénico o via
telefénica. Permitiendo facilitar el contacto aelrcliente realizando asesorias

comerciales en las instalaciones del cliente @aemuiestras.

Contaremos con herramientas de ventas tales cormgmapdVeb, Servicio
Telefénico, CRM, Conferencias y Atencion persoraale, con el fin de crear
recordacion en el cliente como socio estrategd eagwcio, teniendo en cuenta

las diferentes caracteristicas y beneficios detragservicios.

2.5. Estrategias de Comunicacion

La contundencia, la claridad y asumir las respahdables de forma directa con cada

uno de nuestros clientes, colaboradores, sociaswepdores esto permite canalizar la

informacionde una forma veraz y correcta acompafada de losomgdel lenguaje

pertinentes, que fortalezcan el vinculo establegidos diferencie de la competencia.

Colsisredes 3000 mantendra la comunicacién agrdedas siguientes actividades:

Visitas directas a nuestros clientes, por medioGkrentes de cuenta apoyados

por nuestros especialistas.

Se realizara seguimiento de manera periodica paraalucion a los incidentes

y necesidades del cliente.

Por medio de la red se publicitara nuestros Sewiaitravés de la web, donde
el cliente podra solicitar sus requerimientos aliatudes y tener un estatus de

estos.

Se realizara envios de circulares por correatrélgco o correo certificado,

cuando estas sean de interés comun para los edeses
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2.6. Estrategias de Servicio

La calidad y el cumplimiento seran nuestras estéesl@ara configurar una verdadera

estrategia de servicio empleando el principio dertoppidad que nos caracterice por

prestar un servicio acorde a las necesidades deldwy con esto se potencialice el

reconocimiento y fidelidad de nuestros clientes

Para lograruna buena gestion de servicio teniendo en cuentinp@rtancia que

significa para nosotros y nuestros asociadosmekdeen cuenta:

Las necesidades especificas de los clientes

Implementar los niveles de calidad del servicideledo en cuenta las buenas
practicas y los SGC asociados al negocio.

Inspeccionar la prestacion del servicio acordesmlacién implementada.

Establecer mecanismos de progreso y evolucionetekso.

Nuestro Personal:

El personal help desk IT debe de tener titulo denité y experiencia minima

de 2 afios en atencion al cliente.
Los Técnicos IT Tendran un uniforme (chaleco agolde la empresa).

Todo el personal por parte de colsisredes 3000 delw®ntar con un carnet de

la compaiiia para identificarse ante el cliente.

Las solicitudes por parte del cliente se regiater la Web y se asignara un
namero de caso, el cual sera asignado al departam@mespondiente.

Se realizaran capacitaciones peridédicamente panéemer personal actualizado

y mejorar los procesos para nuestros clientes.

El personal mantendrd una Base de conocimientdicalidad de mejorar las

acciones ante incidentes.

Nuestro personal superior deben de tener los caonecios sélidos en cada una
de las areas que tengan bajo su responsabilidashnsara con apoyo externo

cuando se requiera.
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2.7.Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Colsisredes 3000 mantendra una inversion inicaygatada para los tres primeros afos

de operacion en gastos publicitarios y de reprasgnt. Lo cual se muestra en la Tabla

2

Tabla 2 Mezcla de Mercadeo
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MEZCLA DE MERCADO
ANO 1 ANO 2 ANO3
Descripcion Valor Mes Descripcion Valor Mes Descripcion Valor
Portafolio Portafolio Portafolio de
1 |de servicio 800.000] 1 |de servicio 840000| 1 |servicio 890000
Medio Medio Medio
1 |Publicitario 500.000 Publicitario 500.000 Publicitario 500.000
1 |Gastos Rep 400000 Gastos Rep 420000 Gastos Rep 450000
Medio Medio Medio
Publicitario 500.000] 2 [Publicitario 500.000| 2 [Publicitario 500.000
Gastos Rep 400000] 2 |Gastos Rep 420000| 2 |Gastos Rep 450000
Medio Medio Medio
3 |Publicitario 500.000] 3 [Publicitario 500.000| 3 [Publicitario 500.000
3 |Gastos Rep 400000] 3 |[Gastos Rep 420000| 3 |[Gastos Rep 450000
4 |Gastos Rep 400000] 4 |Gastos Rep 420000| 4 |Gastos Rep 450000
4 |Gastos Rep 400000] 4 |Gastos Rep 420000| 4 |Gastos Rep 450000
5 |Gastos Rep 400000] 5 |[Gastos Rep 420000| 5 |[Gastos Rep 450000
6 |Gastos Rep 400000] 6 |Gastos Rep 420000| 6 |Gastos Rep 450000
Portafolio Portafolio Portafolio de
6 |de servicio 800.000] 6 [de servicio 840000 6 |[servicio 890000
Medio Medio Medio
6 |Publicitario 500.000] 6 [Publicitario 500.000] 6 [Publicitario 500.000
6 |Gastos Rep 400000] 6 [Gastos Rep 420000| 6 [Gastos Rep 450000
Medio Medio Medio
7 |Publicitario 500.000] 7 |[Publicitario 500.000] 7 |[Publicitario 500.000
7 |Gastos Rep 400000] 7 |Gastos Rep 420000| 7 |Gastos Rep 450000
Medio Medio Medio
8 |Publicitario 500.000] 8 |[Publicitario 500.000] 8 |[Publicitario 500.000
8 |Gastos Rep 400000] 8 [Gastos Rep 420000| 8 |[Gastos Rep 450000
9 |Gastos Rep 400000] 9 [Gastos Rep 420000| 9 |[Gastos Rep 450000
10 |Gastos Rep 400000] 10 [Gastos Rep 420000| 10 [Gastos Rep 450000
11 |Gastos Rep 400000] 11 [Gastos Rep 420000| 11 [Gastos Rep 450000
Gastos Fin Gastos Fin Gastos Fin de
12 |de Ao 1400000| 12 |de Ano 1500000| 12 |Ano 1600000




3. PROYECCIONES DE VENTAS

Para los dos tipos de servicios que se van a ofsecealiz6 las proyecciones de ventas
por un periodo de 5 afios para cada uno, esto sealghbe estos tipos de servicios se
contratan por periodos de larga duracién en proonedil afio. La cantidad de ventas
de los servicios son bajas ya que este es un samtgetitivo y cada servicio tiene un
alto costo y larga duracion, por lo cual se estadten los siguientes precios de venta:

» Servicio integrado tipo 1 con un precio de $40'000.por afio.

e Servicio integrado tipo 2 con un precio de $35'000.por afio

Teniendo en cuenta lo anterior, en la Tabla 3 semh la proyeccion del servicio tipo
1y la Tabla 4 se muestra la proyeccion del sentipo 2.

Tabla 3 Proyeccion Ventas Servicio Tipo 1

Tipo de Servicio Integrado 1
IVA: 16%]
Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 10% 12% 14% 17%
Cantidades a vender en el semestre 1 ! 22 25 28 13
Cantidades a vender en el semestre 2 3 3 4 4 5
TOTAL UNIDADES PRODUCIDAS 5 ] 6 i 8
Precio de venta $ 40.000.[][]0)“ 41,200,000 | § 42.436.000|§ 43.700.080 | § 45.020.352'

Tabla 4 Proyeccién Ventas Servicio Tipo 2

Tipo de Servicio Integrado 2
IVA: 16%]
Porcentaje de crecimiento en ventas No aplica 15% 18% 20% 22%)|
Cantidades a vender en el semestre 1 1 1,2 14 16 2.0
Cantidades a vender en el semestre 2 2 2 3 3 4
TOTAL UNIDADES PRODUCIDAS 3 3 4 5 6|
Precio de venta $ 35.000.000)% 36.050.000 )% 37.131.500 |§ 38.245445|%  39.392.808 |

En la Tabla 5 se observa la proyeccion de venta$ de los dos servicios por afio

durante los tres primeros afios de operacion.
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PRODUCTOS PERIODOS

Tabla 5 Proyeccién Ventas de Servicios

03

04

04

CANTDAD

PRECIO UNTARIO

VENTA ANUAL

CANTIDAD

PRECIO
UNTARID

VENTA ANUAL

CANTDAD

PRECIO
UNITARID

VENTA ANUAL

Semestre 1

40.000.000

100.000.000

41.200.000

113.300.000

42436000

13070288

Tipo de Servicio Integrado 1 =

40.000.000]

100,000,000

41.200000]

113300 000f

124300

13070288

1 1 1

1 ] ]
VENTAS TOTALES DEL PRODUCTO | 5 [ $a00000.000] i | e i | $25140576
! - Semestre 1 T 52500000 2| 36050000 f2.188.250] IEREED T5501.16
Tipo de Servicio Integrado 2 semesie2 AT 5250001 2 0 EFE| DEREED
VENTAS TOTALES DEL PRODUCTO 3 $105.000.001] 3 $124.372501) 4 §TEERLAG
TOTAL VENTAS ANUALES 8 § ] § 39750 [ § M6

TOTAL IMPUESTO DE IVA:

4.1.Fichas Técnica de Nuestros Servicios

§

48,800,000
353.800.000

4. OPERACION

36.155.600
41128400

53917.90

A continuacién presentamos nuestro portafolio deige en el sector informatico y

contable

4.1.1.ServicidoIT

Nos encaminaremos en el area de tecnologia, apoya@ndiente con solicitudes,

requerimientos y todo lo relacionado que estéestno alcance a nivel de tecnologia.

Esto permitird que nuestra organizacion sea edal estratégico y de esta manera

gue nuestros interesados se preocupen por o&as del negocio.

4.1.1.1.

Mantenimiento Preventivo y Correctivo

Dentro de los servicios ofrecidos a nuestros @epira mantener un sistema activo

y de buen desempefio nuestro portafolio ofrecera:

Mantenimiento preventivo: Consiste en crear un antbi favorable para el

desempenio del Hardware y Software. De esta maodenps reducir los incidentes

ocasionados por falta de

prevencion, para elldizeamos mantenimientos

periodicos con personal capacitado en las labooesespondientes, teniendo en

cuenta que el mayor niumero de fallas se presentan e

* Hardware: Debido a la acumulacion de polvo enclmsponentes internos los

cuales actuan como aislante térmico, el calor geloepor los componentes y la

falta de una buena disipacion permiten que pdascde grasa y aceite que
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puedan contener el aire del ambiente se mezclenegté modo reduzcan la vida

atil de los dispositivos.

o Software: Actualizacion de sistemas operativos,ivns y todos los
relacionados a este tema permite que el softwantemga un mejor desempefio

y su riesgo ante fallas se minimice.

Mantenimiento Correctivo: Consiste en la reparaci algunos dispositivos
periféricos 0 mejoras en los Sistemas Operativos iglel manera que el

mantenimiento preventivo el cual se realizara en:

» Hardware: Nuestro personal tendra la capacidagaear el cambio de partes
que estén fuera de servicio ocasionadas por fatléstricas, desgaste,
desactualizacion y otros incidentes. En el casaaléener el conocimiento de
algun arreglo de estos dispositivos orientaremosliahte con quien puede

realizar el servicio.

» Software: Se realiza Instalaciones de sistemastypes ocasionadas por dafios
fisicos y logicos, actualizaciones de antivirustualizaciones de sistemas
operativos y otros. En caso de no tener el coneditnien alguno de estos
orientaremos al cliente con quien puede realizaseeVicio. En estos casos
nuestro personal estara pendiente del trabajozaelali por otros proveedores

externos.

4.1.1.2. Organizacion de su plataforma Tecnoldgica

Se efectuara un analisis con lo que actualmentetz @ cliente a nivel informatico
y tecnoldgico, entre estas tareas se realizaranwgniario de cantidad de equipos
Activos (PC, Servidores SW, Impresoras etc.) y\Ras{Tipo de Cableado, Jacks,
conectores, patch panel etc), Sistemas Opera#asjirus y otros programas. Con
la informacién tomada concluiremos si se estazaaiio un buen provecho de la

tecnologia o si hace falta organizar la plataforeséy permitira:
e Mantener servicios puntuales concretos.

» Asesoramiento en la aplicacion de las técnicas.
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» Desarrollo de técnicas en colaboracion para apdisa los problemas concretos

de los usuarios.

41.1.3. Conectividad Remota

Mantendremos comunicacion remota al cliente pageatoatender los periféricos que
puedan tener la capacidad de comunicacion desdstrauoficina de Helpdesk

como.

Impresoras.

Computadores y Portatiles.

Equipos de Comunicacion (Switches, Routers, Serggj@tc.)

Algunas aplicaciones que estemos en la capaciddutiddar soporte.

4.1.1.4. Seguridad de la Informacion:

Para una mejor productividad empresarial, los nesploles de los sistemas que usan
los distintos departamentos o areas de negoci@ndednocer los riesgos derivados
de una inadecuada gestion de sistemas y los besefjenerados por una gestion

optima. De esta manera se permitira mantener tensas

* Integro: Mantener los datos libres de modificac®leque permitira mantener
la informacion tal como se generd evitando ser mdada o alterada por

personal u operaciones sin autorizacion.

» Disponible: Buscar la manera que la informacioreseuentre a disposicion de
guienes debe de acceder a ella, por medio de @raotorizado en momentos

gue esta sea requerida.

» Confidencial: Aplicaremos los mecanismos acordesa parevenir que la
informacion no sea divulgada a personal no awtddz la finalidad es lograr
que Unicamente puedan acceder a ella personainfiarza o con un grado de

autorizacion.

4.1.1.5. Cableado Estructurado y redes Inalambricas:

Prestaremos en parte de nuestros servicios todeelbxionado con redes
estructuradas y redes Inalambricas teniendo erntauen
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Cableado Estructurado: En el sistema colectivo dkles, canalizaciones,
conectores, etiquetas, espacios y demas dispasiive se deben ser instalados
para establecer una infraestructura de telecomtioi@s genérica en un
edificio o0 campus, las caracteristicas e instalaci® estos elementos se deben
de hacer en cumplimiento de estandares que califigpomo cableado
estructurado certificado, esto trae consigo losefieins de independencia de
proveedor y protocolo (infraestructura genéridbxibilidad de instalacion,
capacidad de crecimiento y facilidad de adminigbrac

Redes Inalambricas: Daremos a nuestro cliente aceorla mejor manera de
mantener una buena red inalambrica, con una busbeatara de facil manejo y
seguridad. Nuestros clientes tendran la claridad tps usuarios pueden
mantenerse conectados cuando estos se desplazan dieruna determinada
area, debido al crecimiento de esta tecnologiaacemios con herramientas y
personal especializado.

4.1.2. Servicio Contable:

Asesoraremos y tomaremos a cargo la contabilidatlidstros clientes realizando los

registros e informes de manera Optima en cumplimieron los requerimientos

solicitados,

41.2.1. Contabilidad General

Mediante este servicio nuestro personal se encadgar

Mantener actualizados los registros de todas éasaicciones realizadas por la

empresa, capturandolos en la fuente de ejecucion.

Procesarlos en equipos de nuestra propiedad saglopos de propiedad de la

empresa.

Obtener un conjunto de libros de contabilidad qiengs de ayudar al control
de las operaciones, permita presentar los Estadasdieros, los informes a la

gerencia y duefios, como también las declaraciomesdrias y parafiscales.

Preparar las declaraciones tributarias, mensubiesgstrales, semestrales y

anuales.
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Preparar y certificar los estados financieros aldg a las entidades financieras

como también a las entidades de control y vigiknci

41.2.2. Analisis Financiero

Mediante este servicio se permitira que nuestrtesarados logren proyectasen de

una manera mas certera a la hora de tomar ded@sielaeionadas en aspectos como:

Proyeccién Financiera: Por medio de andlisis, t&ano herramientas daremos a
comprender el estado financiero actual y su mwge a futuro permitiendo
que el rendimiento de una inversion sea favorab&gir los posibles riesgos y

comparar los flujos de fondos de la organizacion.

Manejo de presupuesto: Por medio de accesoriaggnhientas gestoras nuestra
compafia prestara la mejor orientacion acordesaniatas requerida por

nuestros clientes.

Manejos de indicadores: Mantendremos actualizaa®$ndicadores de gestion
en las é&reas consideradas importantes de la oagadiz esto permitira

mantener un historico de apoyo al negocio.

4.1.3.Apoyo al cliente

Nuestro soporte estara apoyando las areas de ITontaklecon las siguientes

herramientas:

Sistema WEB: Dispondremos de una pagina en la dalmos a conocer la
compafia y servicios ofrecidos, adicionalmentpaidra realizar las solicitudes
de acuerdo a la necesidad del cliente, como paltsedvicio agregado este a su
vez tendra la posibilidad de monitorear el estd&lsu solicitud.

Servicio Telefénico: Estaremos soportandolo inmbethite por una operadora
quien recibira la llamada y direccionara las intjides o incidentes al area

correspondiente.

Correo Electronico: Mantendremos una cuenta de eoorr
(soporte@colsisredes3000.com) para help desk esudh podran escribir las

inquietudes con finalidad de darle respuesta londgislo posible.

45



» Contaremos con personal (Gerentes de Cuenta) amocicsientos claros para
asesorar y ofrecer nuestros servicios apoyados np@stro portafolio y

especialistas de cada area ofrecida.

4.2 Estado Desarrollo

Nuestros servicios integrados estardn comprendiitvsdos maneras, los cuales
nombraremos a continuacion es importante recaloar egtos servicios son mixtos
(Sector IT, Sector Contable) y estan implementados los servicios descritos
anteriormente

4.2.1.Servicio Integral Tipo 1

Nuestro producto estara comprendido por:

* Mantenimiento Preventivo y Correctivo

* Organizacién de su plataforma Tecnoldgica
» Conectividad Remota

» Contabilidad General

* Apoyo al cliente

Este servicio esta dirigido a los hoteles que est@ando o que no se encuentre
conforme con su sistema contable e informatico tegreen actualmente. Tendremos

nuestro personal realizando las siguientes actieista

» Contador: Encargado de realizar visitas periddicagrificara que los registros
contables, estados financieros estén al dia. Igrbnevaluara el trabajo por
parte de nuestro auxiliar contable o personal tirpor parte de nuestro cliente,
presentara informes acorde a la solicitud o requernito.

» Auxiliar Contable: La funcion de esta persona semaplir con los cronogramas
acordados para retroalimentar el sistema contablelgnar los registros fisicos,
conciliaciones bancarias y los requerimientos @ $uperiores de la misma
manera realizara las visitas periodicas y enteegdormes con referencia a los

incidentes que se presenten.

* Ingeniero Sistemas: Su funcién sera velar que ldaforma mantenga los

estandares apropiados y las lecciones aprendidasus& herramienta de apoyo.
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Se encargara adicionalmente en verificar, contrplgniar a los Técnicos IT en
cumplimiento de las tareas acordadas, presentaoaes y recomendaciones a los

interesados.

» Técnico IT: Su trabajo es mantener los perifériagdicaciones y brindarles el
mantenimiento preventivo y correctivo. Realizaraitas periodicas que se
acordaran de manera mutua. Adicionalmente podraddnri soporte remoto,
telefénico y generar reportes por cada uno de los incidentes que Semqen o

cuando se requiera de estos.
4.2.2.Servicio Integral Tipo 2
De igual manera que el anterior servicio estardprendido por:
* Seguridad de la Informacién
* Analisis Financiero
* Apoyo al cliente

Este servicio esta dirigido a los hoteles que exgni un asesoramiento en las areas en
mencion minimizando los riesgos de sus inversignemjorando la seguridad de sus

activos. Tendremos nuestro personal realizandsigagentes actividades:

* Equipo financiero: Estaremos asesorados por pdrsmaidicado el cual nos
apoyara para realizar los analisis financierog eguipo estara conformado por

Contadores, administradores, abogados y otros.

* Equipo de seguridad: Nuestro departamento IT gugatonuestro ingeniero de
sistemas mantendra los estandares, modelos dedsebyr lecciones aprendidas
aplicadas a la plataforma de nuestros clientesapogaremos adicionalmente de
personal experto en la materia.

4.3. Descripcién del Proceso

En la Grafico 13 se detalla el flujo de prestaaél servicio para los clientes:
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Grafico 13 Flujo de Servicio

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro 1 se describe el diagrama de flujseti¢icio, basandonos en las funciones
y desempefios que desarrolla cada persona, pardetoempar el vinculo a los clientes.
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Cuadro 1 Flujo de Servicio

Procesos

Descripcion

Responsable

PORTAFOLIO DE SERVICIO

Por este medio damos a conocer los servicios ofrecidos,
las caracteristicas y beneficios por medio del portafolio.

Asesor Comercial

ASESORAR AL CLIENTE

Se realiza una asesoria al cliente sobre los servicios
informaticos y contables. Se resuelve dudas e
inquietudes.

Gerente de Ventas/ Equipo de Apoyo

El Gerente de IT se encarga de Orientar al cliente
acorde a la situacidn actual a nivel de tecnologia, las

SERVICIO IT mejoras y beneficios que se pueden obtener. Gerente IT
Adicionalmente explicara la parte operaria de servicios
IT que ofrecemos.
El Contador se reunira con el cliente y analizara el
SERVICIO CONTABLE estado actual. Asesora al cliente sobre la manera de Contador

trabajo como opera nuestro servicio.

TOMA DE DECISION

El Gerente se reunira con el cliente verificando si hay
dudas e inquietudes. Este estard apoyado por nuestro
equipo de servicio y el departamento comercial.

Gerente General, Cliente e Interesados.

TIPO DE SERVICIO

Tipo de servicio integrado 1
Tipo de servicio integrado 2

Gerente IT/ Contador

CONTRATO DE INTERESADOS

Posteriormente se realizara la celebracidn del contrato
indicando las normas y cldusulas de incumplimiento
por parte de los interesados. Estaremos apoyados de
nuestro servicio juridico en la elaboracidn del contrato.

Gerente General / Representante Legal

DISPONIBILIDAD DE PERSONAL

Se dispondra del personal requerido para realizar las
funciones acorde a las necesidades

Equipo de Apoyo

SEGUIMIENTO Y CONTROL

Se realizara seguimiento y control de las actividades
desarrolladas por nuestro personal. El gerente
comercial estara resolviendo dudas e inquietudes y se
ajendara reuniones y entregara informes periddicos.

Gerente General/Gerente IT/Contador/Asesor Comercial

FACTURAR SERVICIO

Finalmente se realizara la facturacion mensual del

servicio.

Departamento Contable

Fuente: Elaboracién propia

4.4.Necesidades y Requerimientos

Estimaremos que la proyeccion de ventas para mleprafio estard en conseguir 8
clientes los cuales se relacionan en la Tabla 6:

Tabla 6 Proyecciones de Ventas

2013
PRODUCTOS PERIODOS
CANTIDAD PRECIO UNITARIO VENTA ANUAL
Ti0o de Servicio Infearado 1 Semestre 1 3 20.000.000 100.000.000
p 9 Semestre 2 3 20.000.000 100.000.000
VENTAS TOTALES DEL PRODUCTO 1 5 $200.000.000
. . Semestre 1 2 35.000.000 52.500.000
Tipo de Servicio Integrado 2 semestre 2 2 35.000.000 52.500.000
VENTAS TOTALES DEL PRODUCTO 1 3 $ 105.000.000

Las necesidades tecnoldgicas se muestran en la Takldonde se describen las

necesidades

técnicas para el

funcionamiento operatle Colsisredes 3000,

discriminaremos equipos de tecnologia, cantidady waitario y total.
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Tabla 7 Necesidades Tecnoldgicas

PORTATILES LICENCIADO 10 1.900.000 19.000.000
EQUIPO DE ESCRITORIO LICENCIADO 1 1.800.000 1.800.000
RACK 1 1.000.000 1.000.000
SERVIDOR RAI 1 LICENCIADO 1 6.000.000 6.000.000
ROUTER 1 3.000.000 3.000.000
SWITCH 1 2.000.000 2.000.000
UPS 1 4.000.000 4.000.000
BACKUP 1 3.000.000 3.000.000
PLANTA TELEFONICA 1 3.000.000 3.000.000
TELEFONOS 15 50.000 750.000
AIRE ACONDICIONADO 1 1.000.000 1.000.000
RED INALAMBRICA 1 2.000.000 2.000.000
IMPRESORA MATRIZ DE PUNTA 2 700.000 1.400.000
IMPRESORA DE TINTA O LACER 1 350.000 350.000
RED ALAMBRICA DADA EN METROS 200 30.000 6.000.000
VIDEO BEAN 1 800.000 800.000

SUBTOTAL

55.100.000

En la Tabla 8 se relaciona el software requer@ma gl funcionamiento de la empresa
de acuerdo a la cantidad y sus costos.

Tabla 8 Software

SOFTWARE

PROGRAMA CONTABLE

5.000.000

5.000.000

ANTIVIRUS

15

60.000

900.000

CUENTAS DE CORREO ELECTRONICO

30

60.000

1.800.000

HOSTING PARA WEB

[N

2.000.000

2.000.000

SUBTOTAL DE SOFTWARE

o
(=]
(=]

9.700.000

En la Tabla 9 se describe la cantidad de muebdssgres con sus respectivos costos.

Tabla 9 Muebles

MUEBLES, ENSERES EQUIPOS DE OFICINA

ESCRITORIOS

200.000

800.000

MODULOS

150.000

1.050.000

SILLAS OFICINA

16

120.000

1.920.000

MESA DE JUNTAS 8 PUESTOS

1.000.000

1.000.000

SUBTOTAL

4.770.000

La inversion inicial requerida se muestra en l®ldal0 la cual se resume las
necesidades y requerimientos, como equipos de loggnp software y muebles de
oficina

Tabla 10 Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

DESCRIPCION TOTALES
SUBTOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y
COMUNICACIONES 55.100.000
SUBTOTAL DE SOFTWARE 9.700.000
SUBTOTAL MUEBLES Y ENSERES 4.770.000
TOTAL 69.570.000
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5. INFRAESTRUCTURA

Para la gestion de servicios, se planea acondicitmaempresa de consultoria

Colsisredes 3000, en la Capital de la republicagf®®d D.C), la localidad de

Teusaquillo, barrio Galerias, ubicado entre lagecas 30 y 24 al occidente, calle 56 al
norte, carrera 22 hacia el oriente y calle 53 hatisur como se observa en la grafica
13, gracias a la cercania a la zona hotelera dercoada por establecimientos de tres y
cuatro estrellas, la ubicacién en una zona estcatélpsde el punto de vista de tréfico,
movilidad y circulacion y por ultimo la facilidadecania para las necesidades de

nuestros clientes.

Grafico 14 Ubicacién Empresa
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Se tomara en calidad de Arriendo, por valor d82000 COP mensuales, una oficina
de tipo comercial en edificio, aproximadamente 8@ mt, en el cual se distribuyan el
area de servicio administrativo, cuarto de equipmagnitoreo, bafio y cocineta (los
cuales deben estar completamente adecuados pseavstio, en el momento de iniciar

operaciones, lo cual no requerira inversion pamieb de actividades).

Las paredes deben ser entregadas en pinturaexinde color blanco, para todos los
espacios a excepcion del bafio y la cocineta, gadgrumantener el enchapado original
y los pisos deben ser enchapados en porcelanatolde claro o tableta de trafico
medio para todos los espacios.

Debe contar con los servicios de Acueducto, Akdliedo, Aseo, Luz eléctrica con su
respectivo contador, con sus respectivas ampardscas de luz en todas las
instalaciones y adecuacion de espacios para keaslielefénicas, independientes para el

servicio de la oficina.
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Para la prestacion del servicio de consultoria istexscia técnica, se adecuara
fisicamente el espacio de servicio administratigcsibte (7) mddulos tradicionales de
pasta de madera, metal y sintéticos de PVC y f@ngolor azul, negro, beige, por
valor de $150.000 COP c/u, para cada uno de Insidoarios, en los cuales se
ubicaran cuatro (4) escritorios modulares que igeate seran elaborados con
materiales de madera, metal, formica y PVC, poorvde $200.000 COP c/u, con la
debida ergonomia, que permita la movilidad y adaptea las necesidades de la labor a
ejecutar, adicional a la adecuacion de los cubscude ubicaran ocho (08) sillas de
oficina elaboradas en espuma, material resistemte odachinas, de color negro, por
valor de $120.000 COP c/u, para la comodidad dedgmal de planta de la compaiiia,
de los asesores externos (en el caso que se gnesghbs clientes que requieran visitar

la empresa.

La oficina se adecuara de diez (10) computadoresitpes, marca Hewllet Packard,

con su respectiva guaya, por valor de $1.900.00@,G0Olos cuales se les instala los
respectivos programas contables, antivirus y cugateorreo electronico, asi mismo el
Back-up general, por valor de $3.000.000 COP.

En el escritorio de la recepcion, se adecuara #mtpl telefonica, por valor de
$3.000.000 COP y su respectivo teléfono, que dimaedas llamadas requeridas.

Para la realizacion de las reuniones y atencidloslelientes se adecuara en el salén
administrativo, una sala de juntas, con su resgeatiesa de juntas de materiales
tradicionales, con sus respectivas ocho (08) sifias valor de $120.000 COP c/u, un
Equipo de Video Beam, marca hewllet Packard, m@dorvde $800.000 COP vy el
tablero para borrador en seco, para diagramarctasrees y operaciones necesarias.

En el cuarto de equipo y monitoreo se ubicara unigegde RACK, para alojar
equipamiento electronico, informatico y de comuaigaes, con una anchura estandar
de 600 mm, un fondo de 800 mm, que sirva paratfaasra estandar, por valor de
$1.000.000 COP, con un equipo de escritorio liGdai por valor de $1.800.000 COP,
un servidor RAI Licenciado, por valor de $6.000.@DOP, un aire acondicionado, por
valor de $1.000.000 COP, un Switch, por valor deD@2000 COP, un sistema de

alimentacion ininterrumpida (UPS), para mejoracadidad de la carga eléctrica, por
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valor de $4.000.000 COP vy la red alambica, de 26@ras, a $30.000 COP el metro,

gue igualmente compartira espacio en la oficingateicio.

Como dotacion general de la oficina se encuentreedainalambrica, por valor de
$2.000.000 COP, y su respectivo Reuter por valo$21600.000 COP, asi mismo se
adecuaran quince (15) teléfonos para la aten@drta de los clientes por valor de
$50.000 COP clu.

Se adquiriran dos tipos de impresoras para largeid@ de documentos, dos (2)
impresoras de matriz de punta, por valor de $8@0MOP c/u y una impresora de tinta

o laser marca Hewllet Packard por valor de $350000.

6. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

6.1. Andlisis DOFA

En el cuadro 2 se observa la matriz DOFA de idieatifon y medicién de la empresa.
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Cuadro 2 Matriz DOFA Identificacion y Medicion

Incursion y consolidacion en la economia
colombiana del sector BPO en el sector
empresarial y de servicios. (alto impacto)
Soporte técnico permanente, durante las 24/7
(alto impacto)

Personal cualificado ( impacto medio)

Facilidad en los procesos y procedimientos en
los servicios (impacto bajo).

Prestacion de servicios de acuerdo con las
necesidades del cliente (alto impacto)

Crecimiento sostenido del 10% en el sector
hotelero colombiano durante los Ultimos dos
afios (alto impacto)

Crecimiento del porcentaje de participacién en
el mercado de servicios Tl en un 25%, para el
afio 2010 (alto impacto)

Inversion per capita de $92 millones en
servicios Tl en Colombia, en el afio 2010
(impacto medio)

Acceso a créditos blandos en el sector
financiero (alto impacto)

Apoyo por parte del Estado en el fomento y
desarrollo de emprendimiento. (impacto
medio)

Alianzas estratégicas con organizaciones Yy
asociaciones empresariales privadas. (impacto
medio)

—_

Inversion moderada por parte de los
emprendedores ( impacto medio)

Falta de experiencia en el sector al que va
dirigida la idea de negocio (impacto medio)
Gran inversibn en innovacion tecnologica
(impacto medio)

Empresa nueva, para la adquisicion de
clientes potenciales. (alto impacto)

Los clientes no abandonen sus habitos de
consumo tradicional 0 instituido

tradicionalmente (alto impacto)

Inestabilidad de las divisas (alto impacto)
Volatilidad en las tasas de interés (impacto
medio)

Altos costos en tecnologia o licencias. (alto
impacto)

Sustitutos 0 nuevos competidores
internacionales de servicios similares (alto
impacto)
Asociaciones  de
medio)

competidores  (impacto

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 3 Matriz DOFA Estrategias

1. Como es un servicio en inmersion,
consolidacién y crecimiento, se puede
crear o adaptar el mercado de acuerdo
con las necesidades y presupuesto de los
clientes

2. Obtener créditos para potencializar el
crecimiento de la empresa y la oferta de
servicios

3. Establecer alianzas con entidades que
promuevan la formacién y capacitacién de
personal, para hacer la empresa mas
competitiva, a partir de conocimiento.

Se deben buscar inversionistas, para
acceder a créditos menores, con el
objetivo de no cancelar altas sumas de
dinero por el pago de intereses a un largo
plazo.

2. Establecer alianzas con competidores
internacionales que brinden mayores
recursos.

3. Ofrecer servicios novedosos para evitar el
facil acceso de la competencia y mantener

los clientes satisfechos

Se puede acceder a instituciones
financieras que ofrezcan créditos blandos,
para poder generar mayor Servicio.
Establecer alianzas estratégicas para
darnos a conocer en diferentes ambitos
empresariales

Al ser una idea novedosa, se podria
buscar socios estratégicos para realizar
inversiones o adquirir tecnologia.

Ofrecer servicios de calidad para que la
empresa avance y presente un crecimiento
sostenido

Potencializar el soporte 24 horas para
contrarrestar la competencia

Se puede establecer un precio razonable
de acuerdo a la calidad de los servicios
ofrecidos.

Con la consolidacion de las empresas BPO
y sus servicios de Tl, buscar alianzas que
permitan competir y mejorar los servicios.

Fuente: Elaboracién propia

6.2. Organismos de Apoyo

Ministerio de Comercio Industria y Turismo

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo apogaattividad empresarial, productora
de bienes, servicios y tecnologia, asi como ladestristica de las regiones del pais,
con el fin de mejorar su competitividad, su sostéidad e incentivar la generacioén de
mayor valor agregado, lo cual permitira consolislarpresencia en el mercado local y
en los mercados internacionales, cuidando la adaceampetencia en el mercado
local, en beneficio de los consumidores y los tasis contribuyendo a mejorar el

posicionamiento internacional de Colombia en el daug la calidad de vida de los

colombianos.
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Para la empresa Colsisredes, es vital el acompantmque pueda realizar el ente
rector de la politica comercial, ya que apoya etioniento del sector e interviene en su
regulacion, sirve como guia en la realizacion degsos y procedimientos y vigila el

cumplimiento de la normatividad existente.

Como desventaja se puede considerar la generatjdadpuede abarcar la relacion
entidad privada y estado, ya que se dictan reguiaside tipo general que no atiende a

particularidades especificas.
Proexport Colombia

Organizacion encargada de la promocién comercial lak exportaciones no
tradicionales, el turismo internacional y la InwénsExtranjera en Colombia. A través
de la red nacional e internacional de oficinasydando apoyo y asesoria integral a los
empresarios nacionales, mediante servicios dirggaltacilitar el disefio y ejecucion de
su estrategia de internacionalizacion, buscandgetseracion, desarrollo y cierre de
oportunidades de negocios.

Apoya fuertemente la expansion de las empresasstencaso Colsisredes 3000), para
ofrecer sus servicios y establecer alianzas caepalel exterior, estableciendo enlaces

claves para comercializar productos y servicios.

Como desventaja encontramos que los sectores datasipn de productos de la
economia colombiana, se enfocan hacia bienes d&brsprimario de la economia

colombiana.
Servicio nacional de Aprendizaje SENA

El SENA cumple la funcién que le corresponde abéstde invertir en el desarrollo
social y técnico de los trabajadores colombianfrecindo y ejecutando la formacion
profesional integral para la incorporacion de laspnas en actividades productivas que

contribuyan al crecimiento social, econdmico y t#ggico del pais.

Para la empresa Colsisredes 3000, presenta comtajaverl intercambio de
conocimiento que pueda proporcionar las capacitasi@ue ofrece dicha entidad, asi

mismo se puede optar por subsidios del Fondo emeren

Como desventaja se puede mencionar el grado deulthfii y de exigencia en los

requisitos para acceder a los beneficios que ofeEendo emprender.
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Cémara de Comercio de Bogotéa

El propdsito de la CCB es aumentar la prosperidalbs habitantes de Bogota - Region
a partir del fortalecimiento de las capacidadesresgiales y del mejoramiento del
entorno competitivo para la generacion de valor mamido, bajo principios de

gobernanza y con visién global de largo plazo.

Para Colsisredes 3000 es fundamental la sociathilidgpromocion que brinda la
Camara de Comercio de Bogota, para impulsar suneipay crecimiento comercial

sostenible a través del tiempo.

Como desventaja se puede considerar la limitaciésdal el punto de vista del
seguimiento que pueda ofrecer esta entidad a caddeaulas empresas que lo requieran.

Entidades financieras publicas y privadas:
Son intermediarios del mercado financiero y puesizn
* Bancos, Caja de Ahorros que administra y prestaradijn

« Empresas financieras, que son otro tipo de intearied financieros, que sin

ser bancos, ofrecen préstamos o facilidades dediaaiento en dinero.

Para Colsisredes 3000, se consideran de vital tapoa en el apalancamiento que
pueda ofrecer, para poder comenzar y materialiaardéa de negocio y ofrecer

financiacién durante la vida util del mismo

Como desventaja podemos encontrar las elevadas dasinterés que pueden ofrecer
los establecimientos bancarios, la dificultad enceiplimiento de requisitos para
acceder a créditos y las penalidades que se paespot el incumplimiento o mora en

la cancelaciéon de la deuda y sus respectivos gdsre
7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

En la cuadro 4 se presenta el organigrama de laesapEn el cual se cuenta con un
gerente general al cual le deben responder 1 gedentT, 1 contador y 1gerente de
ventas los cuales tiene a su vez bajo su respdidsaba 2 técnicos IT, 2 auxiliares

contables y 2 personas comerciales respectivamente.
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Cuadro 4 Organigrama

Fuente: Elaboracién propia

En el cuadro 5 se muestra la estructura organizaciodicando el area y las funciones

gue debe realizar cada empleado dentro de la cdeapan

Cuadro 5 Estructura Organizacional

DIVISION ORGANIZACIONAL

DIVISION

CARGO

PERFIL

FUNCIONES

TIPO DE
CONTRATO

REMUNERACION

NUMERO
DE
CARGOS

GERENCIA
GENERAL

GERENTE

CARRERAS
ADMISNITRATIVAS,
INGENIERIA
INDUSTRIAL

Brindar estrategias para el direccionamiento,
posicionamiento y crecimiento de la
empresa

Figurar como representante legal de la
empresa.

Direccion del capital humano de la empresa.
Coordinar la adquisicién de apalancamientos
e inversores para la empresa, en conjunto
con la divisién administrativa.

Implementar planes estratégicos para la
adquisicion de clientes y proveedores
Encargado de la innovacién en los procesos
y procedimientos misionales de la empresa.
Cumplir funciones de seguimiento y
vigilancia de las divisiones que conforman la
empresa.

Coordinacion de las divisiones y actividades
de los procesos de produccion, calidad y
distribucion.

Responsable directo de los procesos y
procedimientos de la empresa

Supervision del pago de las obligaciones y
recaudo de acreedores.

Direccién y administracion del recurso
humano.

Contrato
laboral a
termino
indefinido

$1.800.000 COP

UNO(1)

ADMINSITRAC
IONY
FINANZAS

TESORERIA

CONTADOR
PUBLICO

Elaborar la informacion financiera que refleja
el resultado de la gestion.

Examinar y evaluar los resultados de la

Contrato
laboral a
termino
indefinido

$1.500.000 COP

UNO()
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gestion, con la finalidad de expresar una
opinion  objetiva sobre los estados
financieros y la gestion que los generd
apegados a una ética del ejercicio
profesional.

Disefiar sistemas de informacion (contable y

gerencial) mejorandolos y documentandolos.
Analizar los resultados econémicos,
detectando é&reas criticas y sefialando
cursos de accion que permitan lograr
mejoras.

Asesorar a la gerencia en planes
econdmicos y financieros, tales como
presupuestos.

Asesorar en aspectos fiscales y de
financiamientos sanos a la gerencia.

Las aperturas de los libros de contabilidad.

Certificacion de planillas para pago de
impuestos.

Aplicacion de beneficios y reportes de
dividendos.

ADMINSITRAC | AUXILIAR TECNICO, Elaboracion y registros de asientos Contrato a $800.000 COP DOS (2)
IONY CONTABLE/ | TECNOLOGO EN contables. termino
FINANZAS/ CONTABILIDAD, indefinido
SOPORTE SECRETARIADO Manejo y control de inventarios.
TECNICO CON
CONOCIMEINTOS Manejo o gestion de cartera.
CONTABLES
Conciliaciones bancarias.
Elaboracién de las planillas de impuestos.
La preparacion y proyeccion de las
declaraciones tributarias y los diferentes
informes con destino a las entidades
estatales de control.
Elaboracién del cronograma de recaudos y
pagos.
Sin embargo en el contrato que firmen las
partes, se pueden contemplar otras
funciones que estén relacionadas con el
cargo.
ADMINSITRAC | ASISTENTE | BACHILLER CON Atencion al cliente Contrato $600.000 COP UNO(1)
IONY ADMINSITR | EXPERIENCIA, O Recepcion. laboral a
FINANZAS ATIVA SECRETARIADO Quejas y reclamos Fermlnq
indefinido
TECNOLOGIO | GERENTE INGENIERO DE Participa de la creacidn, produccién, Contrato $1.500.000 COP UNO(1)
AY IT SISTEMAS racionalizacion, disefio y control de laboral a
PROCEDIMIE sistemas, equipos e instalaciones termino
NTOS informéticos. Tiene en cuenta todas las indefinido
entidades que integran un sistema de
computacion (hardware, software, servicios
y clientes) para apoyar los procesos de una
organizacion.
TECNOLOGIO | SOPORTE TECNICO EN Trabaja en labores de programacion, Contrato por $800.000 COP DOS(2)
AY TECNICO, SISTEMAS operador de centros de cdmputo, operador prestacion de
PROCEDIMIE TECNOLOGI de copias de seguridad, mantenimiento e Servicios
NTOS COE instalacion de redes de computador,
INFORMATI hardware, software, limpieza y diagnéstico
co de computadores y periféricos, y otras mas

como personal de apoyo técnico y servicios

59




informaticos

COMERCIALIZ
ACION

VENTAS Y
DISTRIBUCI
ON

ASESORES
COMERCIALES CON
EXPERIENCIA

Coordina la fuerza de ventas, a los efectos
de cumplir con los presupuestos de ventas.

Adquisicion de nuevos clientes

Encargado de la promocién y publicidad de
la empresa

Recaudadores de cheques y facturas para la
empresa.

Contrato
laboral a
termino
indefinido

$800.000 COP

DOS(2)

Fuente: Elaboracién propia
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8. COSTOS ADMINISTRATIVOS

8.1. Gastos de Personal

En las Tabla 11, 12, 13 y 14 se describen las Namdnpersonal estimadas por concepto de sa(atieklo, prestaciones sociales, subsidios,
parafiscales) que se pagara en el primer afio.cBsteatacion la realiza la empresa directamentepsb mensual de némina es de $ 15.797.920
la cual estara conformada, por nomina de admigisitacon un costo de $3.623.040, Nomina de veotssun costo de $ 2.815.360 y

finalmente nomina Operativa $ 9.359.520 en congtusl costo total que se pagara en el primer afiie s189.575.040

Tabla 11 Nomina Administrativa

L. , Interes sobre  Primade . Aportes ., Riesgo
Basico TOTALDEVENG. Cesantias , . Vacaciones ] Pensién Salud . Mensual
cesantias servicios parafiscales profesional
8,33% 1% 8,33% 4,17% 9% 10,13% 9,00% 1%
Gerente 1.800.000 1.800.000 149.940 18.000 149.940 75.060 162.000 182.340 162.000 18.000 2.717.280 32.607.360
Recepcionista 600.000 600.000 49.980 6.000 49.980 25.020 54.000 60.780 54.000 6.000 905.760 10.869.120
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Mensual

Anual

$ 2.400.000
$ 28.800.000

$2.400.000

$199.920

$28.800.000 $2.399.040

$24.000

$199.920

$100.080

$288.000 $2.399.040 $ 1.200.960
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$216.000

$243.120

$216.000

$24.000

$2.592.000 $2.917.440 $2.592.000 $ 288.000

$3.623.040 $43.476.480

$43.476.480




Tabla 12 Nomina de Ventas

Interes . :
Basico SUB TRANSP. TOTAL Cesantias sobre Pri m‘a .de Vacaciones Apc.>rtes Pension Rles‘go Mensual
DEVENG. . servicios parafiscales profesional
cesantias
8,33% 1,00% 8,33% 4,17% 9,00% 10,13% 1,00%
Gerente de cuenta 800.000 200.000 1.000.000 66.640 8.000 66.640 33.360 72.000 81.040 72.000 8.000 1.407.680) 16.892.160
Gerente de cuenta 800.000 200.000 1.000.000 66.640 8.000 66.640 33.360 72.000 81.040 72.000 8.000 1.407.680 16.892.160
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Mensual
Anual

$1.600.000
$19.200.000

$400.000 $2.000.000
$4.800.000 $ 24.000.000

$133.280
$1.599.360

$16.000 $133.280
$192.000 $1.599.360

$66.720  $144.000

Tabla 13 Nomina Operativa

$162.080
$800.640 $1.728.000 $1.944.960

$144.000
$1.728.000

$16.000
$192.000

$2.815.360 $33.784.320

$33.784.320

Mensual

Anual

$6.200.000
$ 74.400.000

$6.200.000

$516.460

$62.000 $516.460 $258.540 $558.000

$628.060

$ 558.000

$62.000

L. ; Interes sobre  Primade ) Aportes L. Riesgo
Basico TOTAL DEVENG. Cesantias ) . Vacaciones . Pensidn Salud h Mensual
cesantias servicios parafiscales profesional

8,33% 1,00% 8,33% 4,17% 9,00% 10,13% 9,00% 1,00%
Contador 1.500.000 1.500.000 124.950 15.000 124.950 62.550 135.000 151.950 135.000 15.000 2.264.400 27.172.800
Ing Sistemas 1.500.000 1.500.000 124.950 15.000 124.950 62.550 135.000 151.950 135.000 15.000 2.264.400 27.172.800
Auxiliar Contable 800.000 800.000 66.640 8.000 66.640 33.360 72.000 81.040 72.000 8.000 1.207.680 14.492.160
Auxiliar Contable 800.000 800.000 66.640 8.000 66.640 33.360 72.000 81.040 72.000 8.000 1.207.680 14.492.160
Tecnico IT 800.000 800.000 66.640 8.000 66.640 33.360 72.000 81.040 72.000 8.000 1.207.680 14.492.160
Tecnico IT 800.000 800.000 66.640 8.000 66.640 33.360 72.000 81.040 72.000 8.000 1.207.680 14.492.160
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 1] 0 0 0 0 0 0 0 0

$9.359.520 $112.314.240

$74.400.000 $6.197.520

$744.000 $6.197.520 $3.102.480
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$6.696.000 $7.536.720

$ 6.696.000

$ 744.000

$112.314.240




Tabla 11 Pago total de Nomina para el primer Aii@gderacion

Tabla 14 Pago Total Nomina

NOMINA Valor Anual Valor mensual

Nomina Admon $43.476.480 $3.623.040
Nomina Ventas $33.784.320 $2.815.360
Nomina Operativa | $ 112.314.240 $9.359.520

$189.575.040 $15.797.920

8.2. Gastos Puesta en Marcha

Los gastos iniciales para la puesta en marchasszilgen en la Tabla 15, estos son a
nivel operativo aqui se detalla equipos de cémputocomunicaciones, software,
muebles y enseres. Hay que tener en cuenta quescerso humano descrito

anteriormente es necesario para complementar aymststa en marcha.

Tabla 15 Gastos de Puesta en Marcha

Descripcion Inversion

Equipos de computo y comunicacion $55.100.000
Software $9.700.000
Muebles y enserers $4.770.000

8.3. Gastos Administracion

A continuacién relacionamos los gastos administoatien Tabla 16, equivalente a un
costo mensual de $ 3.980.000 correspondientevalon anual de $ 47.760.000 en la
Tabla 17 tendremos los gastos de mezcla de mercadoan costo de mensual de $
933.333 y gasto anual de $ 11.200.000.

Tabla 16 Gastos Administrativos

Descripcion Valor Mensual Valor Anual

ARRENDO DEL AREA ADMINISTRATIVA $2.000.000 | $ 24.000.000
SEGUROS $120.000 | $1.440.000
SERVICIOS DE TELECOMUNICACION $700.000 | $ 8.400.000
PAPELERIA $300.000 | $3.600.000
SERVICIOS PUBLICOS $500.000 | $6.000.000
SERVICISO DE ALARMA Y SEG PRIVADA $60.000 $720.000
SERVICIOS DE ASEO TERCERIZADOS $300.000 | $ 3.600.000




Tabla 17 Gastos Mezcla de Mercado

Descripcion Valor Mensual Valor Anual
Pulicidad y Representacion $933.333| $11.200.000

9. FINANZAS

En esta seccion se realiza el analisis financierla@mpresa para los tres primeros afios

de operacion.

9.1. Fuentes de Financiacion

En la Tabla 18 se muestra el capital requerido lpgpaesta en marcha de la empresa el
cual es de $ 69.570.000 del cual los emprendedpmdaran $ 30.000.000, el faltante
se conseguira por medio de la solicitud de un toélb afios con una tasa del 42.58%

efectiva anual que se utilizara para la puestaanctma del negocio.

Tabla 18 Fuentes de Financiacion

MONTO DE LA INVERSION EN ACTIVOS $ 69.570.000
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA $ -

TOTAL REQUERIMIENTO DE CAPITAL PARA EL PLAN DE NEGOCIO 69.570.000
MONTO APORTADO POR LOS EMPRENDEDORES 30_000.000,00‘
TOTAL MONTO DEL CREDITO A SOLICITAR 39.570.000
Mensual Anual
Tasa de interés 2.2% 29.84%
CUOTA A PAGAR ABOMO A CAPITAL INTERESES SALDO DE LA DEUDA
0 5 -39.570.000
2013 5 -19.721.952 | § -7.914.000| % -11.807.953 (% -31.656.000
2014 5 -17.360.362 | § -7.914.000 )% 9446363 (% -23.742.000
2015 5 -14.998.772 | § -7.914.000 (% -7.084772| % -15.828.000
2016 5 -12.637181 | § -7.914.000 (% -4723181|% -7.914.000
2017 5 -10.275.591 | § -7.914.000 (5 -2.361591|% -

9.2. Formatos Financieros
En esta seccidn se muestran todo los forma toseregs para la financiacion del

proyecto.

9.2.1.Balance General
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Tabla 19 Balance General

BALAMNCE GENERAL - Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Activo Corriente 2.012 2013 2.014 2.015 2.016 2,017
Efectivo - 31.703.602 91.383.735 194.317.251 348.816.603 558.369.058
Cuentas X Cobrar - - - - - -
Total Activo Corriente: - 21.703.602 01.282.735 194.217.251 248.816.602 558.260.058
Magquinaria y Equipo de Operacion 55.100.000 55.100.000 55.100.000 55.100.000 55.100.000 87.700.000
Depreciacion Acumulada {11.020.000) {22.040.000) {33.060.000) {44.080.000) {55.100.000)
Maguinaria y Equipo de Operacion Meto 55.100.000 44.080.000 33.000.000 22.040.000 11.020.000 32.000.000
Muebles y Enseres 4.7 70.000 4.7 70,000 4.7 70.000 4.7 70.000 4.7 70.000 4.7 70.000
Depreciacion Acumulada {954.000) {1.908.000) {2.862.000) {3.816.000) (4. 770.000)
Muebles y Enseres Neto 4.7 70.000 3.816.000 2.862.000 1.908.000 954.000 -
Total Activos Fijos: 59.870.000 A47.2896.000 25.922.000 23.948.000 11.974.000 22,600,000
Software 9.700.000 9.700.000 15.450.000 21.200.000 332.450.000 39.200.000
Amortizacion (3.233.333) (6.466.667) {11.616.667) (18.683.333) {29.833.333)
Software Meto 9.700.000 6.466.667 8.983.333 9.583.333 14.766.667 9.366.667
Total Otros Activos Fijos 9. 700.000 6.466.667 8.983.333 9.583.333 14.766.667 9.366.667
ACTIVO 69.570.000 86.066.268 136.289.069 227 .848.584 375.557.270 600.335.725
Cuentas X Pagar Proveedores - - - - - -
Impuestos X Pagar - 8.055.389 21.843.422 40.034.589 641.566.901 98.095.587
Acreedores Varios - - - - -
Obligaciones Financieras 39.570.000 31.656.000 23.742.000 15.828.000 7.914.000 -
Otros pasivos a LP - - - - -
PASIVO 39.570.000 39.711.389 45.585.422 55.86.2.589 72.480.901 98.095.587
Capital Social 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000
Reserva Legal Acumulada - 205.539 2.989.881 5.993.3240 12.450.030 23.259.589
Utilidades Retenidas - - 15.549.341 57.713.765 134.992.654 259.626.339
Utilidades del Ejercicio - 15.549.341 42.164.424 F7.2T8.8B89 124.633.684 189.354.210
Revalorizacion patrimonio - - - - - -
TOTAL PATRIMIONIO 230,000,000 A46.254.880 Q0. 702.646 171.985.095 302.076.3269 502.240.1327
TOTAL PAS + PAT 69.570.000 86.066.268 136.289.069 227 .848.584 375.557.270 600.335.725
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En la Tabla 19 se muestra el balance generallpanarimeros 5 afios se realiza de

esta forma ya que los servicios que se comercmBeacontratan por un periodo de al

menos 1 afo.

9.2.2.Estado de Resultados

Tabla 20 Estado de Resultados

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aiio 5
Ventas 305.000.000 | 350.972.500 | 412.568.097 | 493.779.291 | 604.675.506
Devoluciones y rebajas en ventas
Materia Prima, Mano de Obra
Depreciacion 16.207.333 15.207.333 17.124.000 19.040.667 23.124.000
Agotamiento
Otros Costos
Utilidad Bruta 289.792.667 | 335.765.167 | 395.444.097 | 474.738.625 | 581.551.506
Gasto de Ventas 44 984 320 46.437.850 48.071.785 49.917.039 51.824.550
Gastos de Administracion 91.236.480 93.973.574 96.792.782 99.696.565 | 102.687 462
Gastos de Prouccidn 112.314.240 | 115.683.667 | 119154177 | 122.726.803 | 126.410.667
Industria y comercio 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 41.257.627 79.670.075 | 131.425.353 | 202.396.218 | 300.628.828
Otros ingresos
Intereses -16.847.358 | -13.477.8687 | -10.106.415 65.738.943 -3.369.472
Servicio de la deuda
Otros ingresos y egresos 16.847.358 | 13.477.887 | -10.108.415 6.738.943 -3.369.472
Revalorizacidn de Patrimonio
Ajuste Activos no Monetarios
Ajuste Depreciacidon Acumulada
Ajuste Amortizacidn Acumulada
Ajuste Agotamiento Acumulada
Total Correccion Monetaria 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 24.410.268 66.192.189 | 121.316.938 | 195.657.275 | 297.259.356
Impuesto de renta (33%) 8.055.389 21.843.422 | 40.034.589 64.566.901 98.095.587
Reserva legal{10%) 805539 2.184 342 4.003.459 6.456.690 9.609.559
Utilidad Neta Final 15.549.341 42.164.424 | T7.278.889 | 124.633.684 | 189.354.210

En la Tabla 20 se muestra el Estado de Resultadasagcionan los ingresos y egresos
de los primeros 5 afio de operacion teniendo entauersumos, costos indirectos,

nomina y otros factores. Finalmente se determiautiidad neta en el primer afio de
$15.549.341.
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9.2.3.Flujo de Caja

Tabla 21 Flujo de Caja

- Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 Afo 5

Flujo de Caja 2.012 2.013 2.014 2.015 2.016 2.017

Utilidad Operacional § 41.257.6267 | § 79.670.0755 | § 131.425.352,6 | § 202.396.218,4 | $ 300.628.827,5
+ Gasto Depreciacion 15.207.333 15.207.333 17.124.000 19.040.667 23.124.000

- Gasto Financiero 11.807.953 9.446.363 7.084.772 4.723.181 2.361.591

+ 0tros Ingresos

- Impuesto de Renta 9.718.392 23.173.825 41.032.392 65.232.102

+Ingreso Credito $  30.570.000,0

+Aportes de Capital $  30.000.000,0

- Inv. Terrenos

- Inv. Edificios

- Inv. Maquinaria $  55.100.000,0 $  32.600.000,0

- Inv. Muebles $  4.770.000,0

- Inv. Capital de trabajo $  69.570.000,0

- Inv. Software $  0.700.000,0 $ 57500000 | § 5.750.0000 | § 12.250.0000 | $  5.750.000,0

- Pago Credito §  7.914.000,0 7.914.000 7.914.000 7.914.000 7.914.000

+/-Var. CxC -

+- Var CxP

= Flujo de Caja Periodo $ (60.570.000,0)| $ 36.743.0067 | § 62.048.653,0 | $ 104.626.755,3 | § 155.517.312,1 | § 200.895.134,6

+Caja Inicial $ 36.743.0067 | § 08.791.660,6 | § 203.418.416,0 | § 358.935.728,1

= Caja Final § (69.570.000,0)| § 36.743.0065,7 | § 98.791.660,6 | § 203.418.4160 | § 358.935.728,1 | § 568.830.862,7

El flujo de caja de inversion, siendo un estadocdenta que permite conocer la

cantidad de dinero efectivo que conserva la empoeEspués de generar el ingreso de
préstamos, ventas de planta, y equipo, Yy a sulavesalida del pago de intereses,
préstamos y adquisicién de planta y equipo, eafiel cero (0) que es el afio de las
inversiones y la constitucion del apalancamientoaial, sin la entrada de recursos y
utilidades, por ingresos operacionales, se reflajaalor negativo de $69.570.000, los
cuales se ejecutan Unicamente durante la constitude la compafiia y en su

actualizacion cada cinco (5) afios, por lo tantbalcinversiones se iran depreciando y
se amortiguan gracias las utilidades operaciondieante los siguientes cinco (5) afos,

gue nos arroja flujos de caja positivos en cadadenlos periodos.

Por lo tanto el flujo de caja de Operacional queelegue nos refleja el estado de
rentabilidad de la empresa, con relacion a losesmg procedentes de ventas y
documentos por cobrar y el desembolso de efeqhiago de ndémina y acreedores, nos
arroja resultados positivos durante los primerascciafios de operaciones de la

empresa.

Por ultimo en cuanto en cuanto al flujo de cajafidanciamiento, en el cual se
consideran la diferencia entre los préstamos yskgdas correspondientes a su

cancelacion, se consideran viables, debido afaléza en los ingresos de las utilidades

67



operacionales, teniendo en cuenta que es una emg@gessonsultoria, la cual no se

comprometen grandes sumas en el rubro de gastos.

9.2.4.Gastos y Costos Fijos

Tabla 22 Gastos Y Costos Fijos

PERIODO 2013 2014 2015 2016 2017
MARGEN DE CONTRIB TOTAL $ 305.000.000 § 350.972.500 § 412.568.097 $ 493.779.291 $§ &04.675.506
(-} Total némina del administrativa § 43.476.480,0 | § 44.780.774,4 | § 46.124.1976 | § 475079236 | § 48.933.161,3
(-} Total ndmina del area de ventas § 33.784.320,0 | § 34.797.8496 | § 35.841.7851 | § 36.917.038,6 | § 38.024.549,8
(-) Total ndmina del area de Produccion | § 1123142400 [ §  115683.667,2 |§  119.154477,2|§  122.728.8025 | § 126.410.666,6
{-) Presupuesto de la Mezcla de

mercadeo § 11.200.000,0 | § 11.640.000,0 | § 12.230.000,0 | § 13.000.000,0 | § 13.800.000,0
(-] Costos Fijos § 47.760.000,0 | § 49.192.800,0 | § 50,668.584,0 | § 521886415 | § 53.754.300,8
(-} Servicio de la Deuda $ 19.721.963,3 | § 17.360.362,7 | § 149957720 | § 12.637.481,3 | § 10.275.590,7
{-) Depreciaciones

(-] Amortizaciones

266.256.993,3 7134554539 § 2190175159 § 2849795876 § 2911952691
UAII $ 36.743.006,7 $§ 77.517.046,1 $ 133.550.580,6 § 208.799.703,7 § 313.477.236,8

En la Tabla 22 se muestran los gastos y costcs dijwante los primeros 5 afios de

operacion de la empresa.

9.2.5. Andlisis del Punto de Equilibrio
Tabla 23 Punto de Equilibrio

0 ) 0 ) ) B ) O
RO 0
0
Tipo de Servicio Integrado 1 3 40.000.0000 |5 - 5 40.000.000,0 53%
Tipo de Servicio Integrado 2 3 35.000.0000 (5 - 5 35.000.000,0 47%
TOTAL VENTAS 3 75.000.000,0

Tipo de Servicio Tipo de Servicio
Integrado 1 Integrado

NOMBRE DEL PRODUCTO TUT-ﬂ-LEr-Eﬂ.HGEr-I

MARGEN DE CONT UNTARIO | 5 40.000.0000 (5 ERITEORE coNTRIBUCION
PARTICIPACION % EN VENTAS 3% 47% PROMEDIO

Margen penderado $ 213333333 |8 16.333.333,3 | § 37.666.666,7
TOTAL COSTOS Y GASTOS FLIOS

PUNTO DE EQUILBRID EN UNIDADES T

En la Tabla 23 se muestra el punto de equilibrigdeyecto este se cumple al vender
7 servicios que generan unos ingresos de $ 75@D@&0tre los dos y en donde se

contemplan unos costos y gastos fijos de $ 2680236
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9.3. Evaluacion Financiera

Tabla 24 Flujo de Caja a 3 afios

- Ao 1 Aiio 2 Aiio 3
Flujo de Caja 2.012 2.013 2.014 2.015
Utilidad Operacional &  41.257.626,7 | § 79.670.075,5 | 5 131.425.352,6
+ Gasto Depreciacion 15.207.333 15.207.333 17.124.000
- Gasto Financiero 11.807.953 9.446.363 7.084.772
+ Otros Ingresos
- Impuesto de Renta 9.718.392 23.173.825
+Ingreso Credito $  39.570.000,0
+ Aportes de Capital $  30.000.000,0
- Inv. Terrenos
- Inv. Edificios
- Inv. Maquinaria $  55.100.000,0
- Inv. Muebles &  4.770.000,0
- Inv. Capital de trabajo $  69.570.000,0
- Inv. Software s 9.700.000,0 s L.750.000,0 | § 5.750.000,0
- Pago Credito s 7.914.000,0 7.914.000 7.914.000
+f- Var. CxC
+{- Var CxP
=Flujo de Caja Periodo $ (69.570.000,0)| § 36.743.006,7 | & 62.048.653,9 | 5 104.626.755,3
+ Caja Inicial S  36.743.006,7 | § 08.701.660,6
= Caja Final s (69.570.000,0) S 36.743.006,7 | § 08.791.660,6 | $ 203.418.416,0
TASA 5,0%
TIR PARA 3 AfiOS 63,6%
VPN PARA 3 ANOS 5 112.083.823,0

Al realizar la estimacion de los ingresos de la s durante los primeros cinco afnos,
se evidencia que para la ejecucion del proyectapssidera rentable, ya que el VPN
(Valor Presente Neto) es superior a cero, lo gaerea la recuperacion del total de la
inversion inicial y se obtiene mas capital a difexria de haberlo invertido en renta fija

La TIR, siendo la tasa a la que rentan los resuggee se quedan en el proyecto, se
considera alta, ya que contemplamos un proyeciwesarial rentable, que supone un
retorno de la inversion equiparable a unos tipomtdees altos que posiblemente no se
encuentren en otras inversiones que del mercagoesada en un porcentaje mayor a

cero durante los primeros cinco afios del proyecto.
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10.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez realizados los respectivos estudios deade, donde se analizé la oferta y
demanda de de los servicios ofrecidos; el compaeetsim de la competencia con
respecto a las variables de precio y disposiciabgeh establecido las necesidades en
adecuacion fisica y administrativa y con los reslds arrojados por la proyeccion de
ventas y el estado de resultados, se puede cotaleinpresa COLSISREDES 3000, es
concebida como una idea de negocio y emprendimigabde, para su futura puesta en
marcha en el mercado colombiano de la consultoatsourcing de los sistemas de
informacion tecnoldgica, para prestar sus serviagiaector hotelero, categorizado entre

3y 4 estrellas, especificamente en la ciudadaipti.

Por estar constituida como una empresa de prestdeiGervicios de consultoria en el
area de tecnologias de la informacién (TI) y adasen servicios de contabilidad, se
concibio la idea de agrupar los requerimientosodeclientes de acuerdo a la capacidad
instalada existente y las necesidades prepondsranteervicios integrados No. 1, que
esta dirigido a hoteles que aun no han invertidotemmologias de informacion y

pretenden iniciar el proceso de sistematizaciéel YWo. 2, que son los hoteles que ya

se encuentran sistematizados pero pretenden msj@maondiciones actuales.

Al segmentarizar y agrupar la oferta de servidesacuerdo a las necesidades de los
clientes, se busca establecer una ventaja convpesitibre la competencia que ofrezca
servicios iguales o similares, pero que no lesdarias opciones para poder adquirir los
servicios de consultoria, con las calidades exggigaro todo esto, con el propdsito que
a tres afos, se logre estandarizar la adecuacitatdelogias hacia el cliente.

Teniendo en cuenta el alcance de los serviciogidiys, las condiciones del mercado y
la prestacion de servicios con niveles de calidasllqgren la aceptacion, permanencia
y referencia de la clientela establecida, haciavosi@osibles clientes, la proyeccion de
ventas del servicio integrado No. 1 en el afio esrde $40.00.000, con un incremento
porcentual promedio del 2% afio a afio sobre el vailmal, los cuales para el afio 2013
se estima que sea por un valor de $41.200.000 in@ @fios (2017), para un

crecimiento porcentual del 17%, se refleje un va#0$45.020.352.
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Para el servicio integrado No. 2, la proyeccionveatas para el afio cero es de
$35.000.000, con un incremento porcentual promddid% afio a afio, sobre el valor
inicial, los cuales para el afio 2013, se estima lgseventas sean por un valor de
$39.500.000 y a cinco afios (2017), para un creotmi@orcentual del 22% por un
valor de $39.392.808

La TIR, considerada la tasa a la que rentan lagses que se quedan en el proyecto, se
considera alta, (63,6%) ya que contemplamos unegptoyempresarial rentable, que
supone un retorno de la inversion equiparable as uims de interés altos que
posiblemente no se encuentren en otras inversguesiel mercado, expresada en un

porcentaje mayor a cero durante los primeros ciiios del proyecto.

De acuerdo con las proyecciones de ventas y lartegaa de retorno, se viabilizaria la
puesta en marcha de la idea de negocio, pero essarex establecer las
recomendaciones pertinentes que se deben tener uentac para evitar los

inconvenientes en el momento de iniciar la ideaatgcio.

Una de ellas, en lo posible, es tratar de busdatasles financieras o entidades estatales
qgue ofrezcan créditos blandos con tasa de interaasdaxos a los establecidos en el
modelo financiero, ya que esto permitiria destioarecursos inicialmente constituidos
para un mayor pago en la tasa de interés del ajataento, en otras inversiones

necesarias para el cumplimiento de los objetivasamales.

Consolidar alianzas estratégicas con instituciaressector publico o privado, para
recibir capacitacion permanente y actualizaciotaesferta de servicios, que mantenga
a la vanguardia nuestro portafolio de servicios guavez, permita crear lazos y
referencias para la adquisicion de nuevos clieptaenciales, que incremente los
niveles de ventas (ya sea del servicio integradoINo No. 2), garantizando nuestra

permanencia en el mercado.

Por ultimo, ofrecer los servicios de acuerdo apasametros inicialmente establecidos
en la minuta contractual, con cada cliente, pamep@vitar inconvenientes futuros,
tanto en la prestacién de servicios que no est@daoidos por minuta y se consideren
“extra”, en la constitucion de las pdlizas de cummnto por parte del contratista o en

la as asignaciones y formas de pago ya suscritas.
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