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NATURALEZA DEL PROYECTO

1. JUSTIFICACION

En nuestro pais identificamos un estancamient@aslelinpresas posterior a su creacion
por medio de la camara de comercio dadas las emasueslizadas en las cuales muestran
que la mayor proporcion de estas no pasan de sgo&tpresas y muchas otras de ser
consideradas como Pymes con lo cual nuestro negace en la biusqueda que estas
empresas en pleno desarrollo se especialicen aatisidad comercial y no se distraigan
de su objetivo principal dados los multiples riesgamidos en la creacion de las mismas.
Lo anterior lo asociamos con los altos costos agosnpor las empresas en crecimiento
en los riesgos asumidos dadas sus necesidadesblesntéinancieras, tributarias y
adquisitivas que en el desarrollo de su actividadercial buscan satisfacer por medio de
la contratacion de personal no idoneo para esltesda, programas obsoletos y técnicas
ya abolidas, lo cual le genera en muchos casosdpsrd las empresas o un inadecuado
desarrollo de la misma, esto no permite que estgsesas sean competitivas con otros
mercados y en el largo plazo conlleven a su desajpar

Estas actividades las efectian las empresas yaakstas por medio de diferentes areas
de trabajo internas, las cuales no estan relacasnatirectamente con su actividad
comercial, por tal razon restan recursos y ocuppa@o dentro de su establecimiento.

Por medio de nuestra empresa desarrollaremos deraaficiente, agil y econdémica para
estas empresas en su etapa de desarrollo unagstrevntable, financiera, tributaria y
adquisitiva que suprima esta necesidad.

2. NOMBRE DE LA EMPRESA
EMPYME cacg

3. TIPO DE EMPRESA
Servicios

4. UBICACION Y TAMANO
Nuestra empresa se ubicara en la ciudad de Bolbjitéalmente sera micro y estara
dirigida a un nicho de mercado dentro de esta misimdad, con el desarrollo de su
actividad continuara su crecimiento a la medidawdeclientes y necesidades.

5. MISION
Generar a las empresas en desarrollo independgacé dedicar su energia en la
especializacion de su actividad comercial.



VISION
Llevar a todos nuestros clientes a un sentido demencia de la empresa generando para
estos un crecimiento constante de sus finanzas.

OBJETIVOS

Corto Plazo (12 meses)

Iniciar las actividades de asesoramiento financeao una fecha maxima de Junio de
2014

Mediano Plazo (12 meses a 60 meses)

Duplicar la base de clientes con la que se ciexda afio.

Largo Plazo (60 meses)

Nuestros clientes nos identifiquen como su arebedereria, Contable y Tributaria.

VENTAJAS COMPETITIVAS:

Las empresas que se encuentran en el mercadoeem@stento podemos identificar que
desarrollan asesorias, ingresan a la empresa promento de crisis, cuando estas en su
diario vivir no encuentran alternativas a realimmomento en el cual estas empresas
destinan recursos adicionales a los ya invertidgssahel momento en su asesor, sistema o
planeacion tributaria.

Lo cual nos diferencia de todas estas empresa$ s\wcio que prestaremos el cual
reemplazara las areas que normalmente crean lassaspcomo el area de Tesoreria,
Contable y Tributario, para lo cual nuestro seovge prestara diariamente a cada uno de
nuestros clientes con personal capacitado, sistemasnguardia y técnicas altamente
desarrolladas adecuadas para cada sector emgieskto el conocimiento que
desarrollaremos de cada empresa esto generaraodaen@s dar asesorias confiables y
efectivas para los fines de crecimiento de nuestliestes, al igual disminuiremos los
costos asumidos por los clientes en la adquisid@®derechos de utilizacion de sistemas
contables y de seguridad de la informacion losesuke mayoria de veces las empresas en
pleno crecimiento no pueden acceder.

Dado que la atencidn se prestara 24 horas aladig, tlias de la semana, forma en la cual
trabaja nuestro mercado objetivo, nuestra emprestaatara personal como Bachilleres
técnicos, estudiantes técnicos y profesionales paeaarrollar la operatividad,
profesionales expertos en las diferentes areasagaken los informes a presentar los
cuales seran empleados en otras empresas en gip hwoamal y desarrollaran sus
actividades en horarios alternos, con experiencestrategias a desarrollar para nuestro
clientes.

PROPUESTA DE VALOR

Las grandes empresas de consultoria estan cordamtem las medianas y grandes
empresas generando una gran portafolio de prodycgsndes costos para estas, en



nuestro pais gran parte de las empresas son esBygs@ 0 Pequefias y muchas de estas
no pasan de alli, por lo cual nuestra empresairdirigus esfuerzos a conquistar el
mercado de las empresas micro y pequefias con edimafento de los productos ya
desarrollados por las grandes empresas y paralaos asesoraremos del personal que
estas grandes empresas puedan desechar, commpepsigy otros.

Estas empresas aunque no cuentan en su presupoastm rubro especifico para las
asesorias si tienen muy presente que para su alésdeben tener un area de tesoreria o
una persona que desarrolle estas actividades simuyralto conocimiento, esto hace que
cometan errores que las lleve a problemas, sarzionancluso a los cierres de sus
empresas.

Una de nuestras principales fortalezas es la cdgécde diagnosticar problemas y
plantear soluciones practicas por medio de la éxpea de nuestro personal profesional.
Ademas de brindar un servicio de consultoria mikis clientes se visitan varias horas al
mes y el resto del trabajo se coordina virtualmente

La cadena de valor comienza con las prioridaddssielientes, en la cual sus inversiones
en las consultorias se vean reflejadas en incrembrg esfuerzos de nuestros clientes al
desarrollo de sus productos o servicios, liquidek riegocio, inversiones seguras y
rentables.

Como primera estrategia se prestara un servicisopalizado, donde establecerd una
relacion de asesoramiento y confianza con los migrpequefios empresarios, servicio
adecuado a las necesidades de cada cliente, mematique estos puedan tener la
consultoria deseada.

Como segunda estrategia se implementara la enttegdiagnésticos con rapidez y
flexibles, lo cual les permitird a los clientesuaaet con celeridad, reduciendo costos y
tiempos.

Por ultimo el plan de trabajo a desarrollar definan el empresario dado los servicios
prestados por la empresa.

PERFIL DE LOS EMPRENDEDORES

CESAR ALEXANDER CANO GOMEZ <

Economista de la Universidad Piloto de Colombia, epperiencia en el sector financiero
desde el afio 2001, desempefiando cargos tales asisi@nte comercial de inversiones
en VALORES BANCOLOMBIA, actualmente se encuentranculado al area
SOLUCIONES DE VIVIENDA del grupo BANCOLOMBIA, ofréendo financiacion de
inmuebles comerciales y de vivienda a personagalatu Posee una experiencia en esta
area de cuatro afios dando acompafiamiento en tqaooglso de compra de este tipo de
activos.




MERCADEO
INVESTIGACION DE MERCADOS:

1. ANALISIS DEL MERCADO

Las grandes empresas de consultoria estan cordahten las medianas y grandes
empresas generando una gran portafolio de prodyctsndes costos para estas, en
nuestro pais gran parte de las empresas son emprgse 0 Pequefias y muchas de estas
no pasan de alli, por lo cual nuestra empresaimdirigus esfuerzos a conquistar el
mercado de las empresas micro y pequefias con esirafento de los productos ya
desarrollados por las grandes empresas y paraalmos asesoraremos del personal que
estas grandes empresas puedan desechar, comapeosigy otros.

Municipio Industria Comercio Servicios Muestra total
Bogota 460 166 215 841

Distribucion de la muestra para Bogota
(%)

Servicios
25

Industria
55

2. ANALISIS DEL SECTOR
Segun la ultima encuesta realizada por la CAMARA OEMERCIO DE BOGOTA
sobre las ACCIONES DE MEJORAMIENTO se indaga sola® acciones que las
empresas han implementado durante el Ultimo seenepaara incrementar su
competitividad. La dltima medicion de la encuestdida que el porcentaje de Pymes que
desarrollan reciente mente alguna accidén en estelseaumento respecto de la lectura
del primer semestre de 2012. Dicha tendencia erecige ha mantenido en los ultimos
tres afos, pese a la menor dindmica en la demdsgavada en el afio 2012.
En efecto, mientras que en 2012-1 el porcentajByiees que realizaron alguna accién
fue en promedio del 66%, en la lectura del primEanestre de 2013 este porcentaje
ascendié al 74% (Ver grafica 86). Por tamafio, ssema que, en promedio, en las
empresas pequefas cerca del 71% realizo al meaascaidon de mejoramiento, mientras



que este porcentaje fue muy superior en las engrasdianas pues llego al 81% (ver
gréfico 87).

La capacitacion al personal fue la principal areackcion de los tres macro sectores en el
primer semestre de 2013. Especificamente, el 36%asdempresas en el sector industrial
capacito a su personal, el 42% en comercio y el @i%ervicio.

Entre tanto, el porcentaje de Pymes que enfocar®acciones a ampliar sus mercados en
Colombia ocupo el segundo lugar para las Pymesdigsiria y comercio, mientras las
Pymes de servicio se enfocaron mas en obtenerautiicacion de calidad.

Grafico 86. Acciones de mejoramiento (%)
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Grafico 87. Acciones de mejoramiento por tamafo de empresa en el primer semestre de 2013 (%)
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INNOVACION

La ultima medicion de la encuesta indago sobreobstaculos que tienen las Pymes a la
hora de innovar.

En el grafico 88 se observa que los tres macrmecicoinciden en que el principal

obstaculo es la falta de financiamiento con un 28%4os consultados en industria, un
24% comercio y un 23% en servicio. Le sigue deadacfalta de apoyo por parte del

gobierno en el segundo lugar del ranking con un 82%as respuestas en promedio. Sin



embargo, el bajo retorno a la inversiéon y la faleinfraestructura y recurso humano
calificado también constituye impedimentos impadancon cerca de un 10% de las
respuestas.

Grafico 88. Obstaculos que ha enfrentado la empresa para el desarrollo de sus actividades de innovacion (%)
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FINANCIAMIENTO

En el sector industrial el porcentaje de solicitzude crédito al sistema financiero (47%)
registro un descenso de 6 puntos porcentuales esegelndo semestre de 2012 con
respecto al segundo de 2011. La misma tendenciadeste se observo en las empresas
pequefas, donde el porcentaje de solicitudes ditasécayd en 7 puntos porcentuales
durante igual periodo, y en las medianas, dondezo en 3 puntos porcentuales. En el
sector de comercio, el porcentaje de Pymes quertaran crédito se mantuvo constante
en un 46%. Ello obedecié a un incremento en lasikaes por parte de las empresas
mediana (54% en 2011-Il vs. 57% en 2012-II), mestque las pequefas ocurrio lo
contrario (44% en 2011-11 vs. 40% en 2012-11), ueaadencia similar se observo en el
sector servicios. Alli, el porcentaje de Pymes spliitaron crédito (39%) fue cercano al
observado el afio anterior (41%). Sin embargo, igsresas medianas incrementaron sus
solicitudes del 50% al 55% mientras que las peq&saredujeron al pasar del 39% al
33% (Ver graficos 67 y 68).



Grafico 67. éLe fue aprobado el crédito solicitado? Grafico 68. éSolicito crédito con el sistema financiero?
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Los recursos solicitados por la Pymes al sisteman@iero se utilizaron principalmente
para capital de trabajo, alrededor del 74% en inidisin 77% en comercio y un 69% en
servicios. En segundo lugar se ubico la consolishadel pasivo como principal destino
de los recursos. De hecho, el porcentaje de engpoesautilizaron estos recursos para la
busqueda de mejores condiciones de plazo, taseodizacion de los créditos vigentes
con intermediarios financieros fue del 23% en itdiusy del 30% en comercio y
servicios. Asi mismo, entre el 11% (industria) y1@P6 (comercio y servicios) de las
Pymes utilizo los recursos del sector financiemagampra o arriendo de maquinaria y
entre el 7% (comercio) y el 15% (industria) paremodelaciones o adecuaciones (ver
grafico 82).

En cuanto a las fuentes alternativas de financiamiein 54% en industria y un 56% en
comercio no accedieron a ninguna fuente de finameiato diferente al crédito bancario
en el segundo semestre de 2012. No obstante, dmieentaje fue mucho mayor en las
Pymes de servicios con un 70% de los consultados.poveedores siguen siendo la
fuente de financiacion alternativa mas importardaeagdas Pymes, particularmente en el
sector comercio (28%), pero también en industre2qRy en servicios (14%). El uso de
otras fuentes alternativas sigue siendo moderaop @n el caso del leasing (7% de las
Pymes en promedio). Por su parte, los recursosgadperon la opcion menos utilizada
por las Pymes. Por tamafos, se observa que elrmpajeele empresas pequefias que no
acceden a otras fuentes de financiamiento es ngayoen las medianas en los sectores de
industria (56% vs. 49%), comercio (57% vs. 55%)nyservicios (72% vs. 65%). A su
vez, las empresas medianas de los tres macro egcigan mas herramientas alternativas
de financiamiento como leasing y factoring (12% @momedio en cada uno) en
comparacion con sus pares pequefias.



-E_;rz’l}fico 82, Los recursos recibidos se destinarom a:
o

Capital de Consolidacidgn Remodelaciones Cormpra o
trabajo el i1 arrienda
Ppasivo adecuaciones de maquinaria

N Industria N Comercio Servicios

Grafico 83. éAccedid a otra Ffuente para satisfacer
sus requerimientos de financiacion? (9%)
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En la encuesta también se indago sobre las raponéss cuales las pequefias y medianas
empresas no usan factoring. La mas comun es ebrm@simiento del producto con un
35% de las respuestas en industria, un 40% en camgrun 42% en servicios. Sin
embargo, otros motivos como el costo del produetafectacion de la relacion de la
empresa con el comprador y el proceso operativavaybn en promedio menos del 15%
de las respuestas. Esto indica que otros motifesedies a los tradicionales les impide el
mayor uso del factoring por parte de las Pymesdgadico 84).

Grafico 84. éPor qué razones su empresa no utiliza el
factoring? (%)
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Finalmente, la principal razén por la cual las Pynae los tres macro sectores no
solicitaron créditos al sistema financiero es godonnecesitan (un 68% en industria, un
77% en comercio y un 82% en servicios), siendo pst@orcion mas alta para las

empresas medianas que para las pequefias en loesad# industria (78% vs. 65%) y

comercio (84% vs 75%), lo que indica que las engwevedianas de estos sectores
demandan menos crédito. En segundo lugar estatelesdos costos financieros (un 24%
en industria, un 18% en comercio y un 14% en sesjiclos cuales, a su vez, constituyen
un mayor impedimento para las empresas pequefapagjadas medianas (ver grafico

85).

Grafico 85. No solicito crédito al sistema financiero
porque: (%)
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Fuente: http://recursos.ccb.org.co/ccb/flipbook@&hcuesta_pyme_2013/#/96/zoomed

3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La empresa de consultoria serd una empresa espmtgaén consultorias y asesorias a las
Pymes, adelantando rigorosas y especificas inaestiges sobre las necesidades de estas
empresas, en sus areas mas neuralgicas; recunsamdsl (RRHH), financiero, legal y
administrativa.

Como competencia se puede identificar claramente a

NOMBRE EMPRESA SERVICIOS OFRECIDOS

Asesoria Integral a PyMES, Emprendimientos, Planes
de Negocios, Gestion Ambiental, Gestion Tributaria,
Consultoria Empresarial | Gestion de Mercadeo, Estudios de Factibilidad,

Pymes Colombia: Estudios de Mercadeo, Gestidn y Cerificaciones de
Consultores Calidad, Nomina vy Seguridad Social, Gestion de
Académicos & Talento Humano, Estrategias de Modernizacion,

Organizacionales Mejoramiento Institucional, Implementacion en 1S5S0

9000, Gestion Documental y Archivos Acompafiamiento
a la Gestion Publica, Foralecimiento Organizacional,
Logistica para eventos Empresariales, Foros,
Seminarios — Conferencias, Capacitacion a la Medida.

Reorganizacion empresarial, Organizacion del area
Etika Consultores comercial y de mercadeo, Disefio de mecanismos de
control interno, Disefo de manuales de funciones para
el area comercial y de mercadeo, Disefic de
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indicadores de gestion del area comercial.

Hacen procesos de planeacion estratégica, evaluan la
R & R Moreno Auditores | gestion, los costos, mercados, sectores, mapas

y Consultores poblacionales y un sin numero de criterios que ayudan
a entender el porqué de las fluctuaciones del negocio.

Programa fortalecimiento Mypes en lineamientos

basicos estratégicos de la empresa, perspectiva

SENA desarrollo aprendizaje y capital estratégico, perspectiva

clientes y mercados, perspectiva de clientes internos,
perspectiva financiera. analisis financiero cuantitativo

Asesorias en gestion Humana, Servicio al cliente,
FENALCO Juridicas, en procesos de calidad, creacion de
empresas, mercadeo v publicidad.

Orientacion para creadores de empresa, asesorias en
CAMARA DE tramites, capacitacion en mercadeo vy ventas,
COMERCIO publicidad, técnicas de negociacion, moda y disefio,
calidad total, innovacion tecnolégica, tendencias
sectoriales de registro y comercio exterior, asesorias a
nivel empresarial, técnico, juridico vy comercial,
asesorias en conformacion y consolidacion de redes
empresariales.

Estas empresas en la ciudad de Bogota son lasuerdsst y competitivas del sector de la
consultoria y la capacitaciéon, sus servicios saecafos principalmente en el sector
comercial, de servicios y manufacturero.

CONSULTORIA EMPRESARIAL PYMES COLOMBIA

Consultores Académicos & Organizacionales: Cuectanun Grupo Interdisciplinario de
Académicos, Docentes, Directivos de Empresas, @onssi Empresariales y
Profesionales Especializados en Diferentes AreasCbrocimiento, Metodologia de la
Investigacion Cientifica, Consultoria Empresarighsesoria en Investigacion, Gerencia,
Formulacion, Elaboracion y Evaluacion de ProyectwosNivel Organizacional y
Académico. Realizan Asesoria parcial O total parad3 en Colombia generando valor y
competitividad a su gestion empresarial, con a@giandares de calidad, profesionalismo,
confidencialidad, discrecion y cumplimiento.

ETIKA CONSULTORES

Grupo de profesionales de diversas areas, especiat en el desarrollo de soluciones a
la medida de las necesidades de las pequefias gmasdimpresas del pais, en las areas
comercial, mercadeo, planeacién estratégica y tegieo

R & R MORENO AUDITORES Y CONSULTORES

Se especializa en el aseguramiento y control dprimsesos financieros, administrativos y
de auditoria en diferentes tipos de industriagetiel5 afios de experiencia y cuentan con
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herramientas tecnoldgicas que estan a la vangudedlas tendencias globales, prestan
sus servicios en la ciudad de Bogotéa, Barranguitiudad de Panama,

SENA

Posee una excelente imagen corporativa, no solava mnegional sino nacional,
acompafnado de un amplio portafolio de serviciogjaimente, cuenta con un programa
de fortalecimiento para Pymes, este tiene comdadivbjencrementar la competitividad y
productividad de las Pymes para que sean sostendreel tiempo, a través de la
apropiacion de herramientas y nuevas tecnologiksioeadas con la informacion,
comunicaciones, logistica y gestion del talento oo

FENALCO

Goza de un buen direccionamiento en su parte gatepoopende por el mejoramiento
continuo de la actividad empresarial, busca aumdataonfianza, transparencia y la
competitividad del sector comercio. Tiene excelealaciones con los comerciantes de la
ciudad e incluso con otros entes e institucionas,sg convierten en aliados estratégicos
para sus afiliados.

CAMARA DE COMERCIO

Entidad sin animo de lucro que promueve el crecitbieecondmico, ofrece un amplio
portafolio de servicios para fortalecer las capadé$ de las empresas, incrementar la
competitividad y generar valor compartido. Apoyanpharticipacion de empresarios en
ferias, ruedas de negocios y misiones comerciae®males.

ESTUDIO DE MERCADO

OBJETIVO DEL ESTUDIO

Lo primero que debemos conocer de nuestros cliests los inconvenientes
administrativos que hasta el momento haya sufadenhpresa y la manera como fueron
resueltos.

Adicional a esto debemos conocer la Vision, MisiBoliticas, Estados Financieros y
como principal medida lo esperado por los socioks dampresa de esta hacia el futuro de
la misma.

ENCUESTA TIPO

La encuesta que se utilizara sera de tipo de ptagabiertas, en las cuales se disefiaran
preguntas que cubriran toda la informacion corred@mte a las areas de la empresa que
intervengan en el buen funcionamiento, desarrolbmegimiento, con lo cual se realizara
una serie de 10 preguntas especificas a los S@&mgsleados Directivos y Empleados de
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los niveles bajos, buscando encontrar las debiiglate la empresa desde los diferentes
puntos de vista.

APLICACION DE ENCUESTA

Esta encuesta se aplicara a los Socios en la grimstancia en reunion privada con lo

cual se identificara los mayores inconvenientesgmados y de alli se desarrollaran las
preguntas necesarias para llevar a cabo lo esppoados mismos, para lo cual se creara
la serie de preguntas a realizar a los altos dneesct

Las encuestas a los altos directivos se realizzmaorma independiente con cada uno de
ellos buscando la guia segun las experiencias rdagiipor estos hasta el momento y
nuestras especialidades en la busqueda de nu¢easmtivas y las cuales nos daran las
preguntas a realizar a los empleados de los sigsieiveles.

Para estos Ultimos se realizara esta serie de iigegan forma grupal buscando llegar a
una conclusion con la participacion de todos ltsgrantes de la empresa.

RESULTADOS OBTENIDOS Y CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO

Los resultados de estas encuestas seran analipadasiestros especialistas los cuales
daran diferentes caminos a tomar para la busqueldarecimiento de la empresa los
cuales seran presentados a sus socios con el diard®mienzo a las tareas propuestas.

ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Dado el estudio realizado por la investigacion decteacion de la empresa JP
CONSULTING S.A.S en el afio 2012 sacado de las bdseswvestigaciones de la
Universidad EAN podemos determinar que la baseodecbstos, gastos y utilidad
esperada para determinar los precios de nuestriziseson acordes con la necesidad del
mercado al cual se dirigira nuestra empresa y &l €sl sostenible en el tiempo dado la
forma de emplear nuestro recurso humano y las ileces de lanzamiento del servicio,
el cual igualmente se incrementara segun el inartamen salario esperado para ese afio
el cual dependera de las necesidades de la empsesearecimiento.

Servicios Costo / Hora Precio / Hora
1 Asesoria Financiera
11 Diagnostico Financiero 12500 25000
12 Inversion 12500 25000 Asesoria Financierz 50000 et 25000 22500000

2 Asesoria Contable 10000 20000

3 Asesoria Tributaria 15000 30000 Asesoria Técnica 77000 1200 38500 46200000
4 Asesoria Legal 13500 27000

2014 2015 2016 2017 2018
HORAS LABORADAS AL AND 1 2 4 8 16
DIAS LABORALES DE LA EMRPESA 300 100%
TOTAL HORAS A TRABAJAR 300 600 1200 2400 4800
INCREMENTO SALARIAL 0% 7% 7% 7% 7%
GASTOS EN SUELDOS

Diagnostico Financiero S 3.750.000 S 8.025.000 3 16.050.000 $ 32.100.000 3 64.200.000
Inversion S 3.750.000 $ 8.025.000 $ 16.050.000 $ 32.100.000 $ 64.200.000
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Asesoria Contahle 5 3.000.000 $ 6420000 S  12.840.000 $  25.680.000 § 51.360.000
Asesoria Tributaria 5 4.500.000 § 9.630.000 5  19.260.000 $  38.520.000 $ 77.040.000
Asesaria Legal 5 4.050.000 S 8.667.000 S  17.334.000 $  34.668.000 S £9.336.000
TOTAL EN GASTOS EN SUELDOS  § 19.050.000 § 40.767.000 § 81534000 S§ 163.068.000 5  326.136.000
114% 100% 100% 100%
INCREMENTO EN PRECIO 0% 8% 8% 8% 8%
INGRESOS
Diagnostico Financiero 5 7.500.000 16.200.000 &  32.400.000 $  64.800.000 S  129.600.000
Inversion § 7.500.000 S 16.200.000 §  32.400.000 §  64.800.000 $  129.600.000
Asesoria Contahle 5 6.000.000 12.960.000 &  25.920.000 §  51.840.000 $  103.680.000
Asesoria Tributaria § 9.000.000 § 19.440.000 &  38.880.000 §  77.760.000 $  155.520.000
Asesoria Legal 5 8.100.000 5 17.496.000 5  34.992.000 S  69.984.000 S 139.968.000
TOTAL INGRESQS 5 38.100.000 § §2.296.000 § 164.592.000 $ 329.184.000 $  658.368.000
116% 100% 100% 100%
100% 85,18519% 85%
3 76.200.000 §  164.582.000 $  329.184.000 $  658.368.000
s 6.096.000 &  13.167.360 $  26.334.720 § 52.669.440
5 §2.296.000 § 177.759.360 $ 355518720 $  711.037.440

2. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION O DE PRESTACION DEL SERCIO
Nuestra estrategia de marketing estara dirigidaymar empresa especializada en este
servicio haciendo énfasis en nuestra mision y migiél negocio nos proyectaremos en las
asesorias con lo cual intercambiaremos serviciosesta empresa para la prestacion del
servicio e igualmente este se incrementara coroelavvoz de nuestros clientes y su
crecimiento en el mercado.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Para nuestros clientes anualmente se realizaratasuge negocios en los cuales se
buscara la interaccion de los diferentes empresase compartirdn las estrategias
tomadas por los grandes empresarios y se realiza@arcitaciones por especialistas en
diferentes areas de desarrollo de productos, estdlevara a crear clubs de empresarios
lo cual generara interés por lo empresarios pai@ularse con nuestra empresa.

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Inicialmente se seleccionaran los medios de coraai@n al cual llega a mas personas y
son los mas econdmicos como lo son la radio ytetnet, posterior con el crecimiento de
la empresa abarcaremos television y otros medigsmenicacion.

3. ESTRATEGIAS DE SERVICIO

Estas empresas aunque no cuentan en su presupoastm rubro especifico para las
asesorias si tienen muy presente que para su alksdeben tener un area de tesoreria o
una persona que desarrolle estas actividades simuyralto conocimiento, esto hace que



15

cometan errores que las lleve a problemas, sarxionencluso a los cierres de sus
empresas.

Una de nuestras principales fortalezas es la cd@@dcde diagnosticar problemas y
plantear soluciones practicas por medio de la épaa de nuestro personal profesional.
Ademas de brindar un servicio de consultoria mikt® clientes se visitan varias horas al
mes y el resto del trabajo se coordina virtualmente

La cadena de valor comienza con las prioridaddesdelientes, en la cual sus inversiones
en las consultorias se vean reflejadas en incremkrd esfuerzos de nuestros clientes al
desarrollo de sus productos o servicios, liquidet megocio, inversiones seguras y

rentables.

Lo cual generara una garantia de nuestros serwe@ogue esperamos por medio de

nuestros servicio reemplazar al area de tesorksgal y contable especializandonos

dando al cliente la libertad para concentrase srpsaductos y creando con estos mismos
relaciones de largo plazo y no solo asesorias eskest

PLAN DE VENTAS

Nuestro plan de ventas esta visualizado de mamsimjstas con lo cual se espera vender
una sola hora diaria de cada uno de nuestros sendompletando 4 horas diarias, estas
ventas se realizaran dependiendo los inconvenipnsgntados por la empresa y los que
en el transcurso del analisis de la empresa se@esa®os para la buena prestacion de
nuestros servicio.

IMES  2MES  3IMES  AMES  SMES  6MES  7MES  BMES  OMES IOMES 1IMES 1ZMES  TOTAL
INGRESOS
DiagnosticoFinanciero 5 625000 § 625000 § 65000 § 65000 § 615000 § 615000 § 615000 5 625000 § 625000 5 625000 § 625000 § 625000 § 7500000

Inversion § 65000 § G50 § G500 § 625000 § 65000 § G500 § 6500 § 65000 § GBS0 § 65000 § 65000 § 625000 § 7500000
Asesoria Contable § 500000 S 500000 § 500000 § 00000 5 500000 § 500000 § 500000 § 500000 § 500000 § 500000 § 500000 § 500000 S 6.000.000
Asesoria Tributaria § 750000 § 750000 § 750000 § 750000 § 750000 § 750000 § 750000 § 750000 § 70000 § 750000 § 750000 § 750000 § 9,000,000

Asesaria Legal § 675000 5 675000 § E75000 § 675000 § 675000 § 675000 § 675000 § 675000 § 675000 § 675000 § 675000 § 675,000 § £.100.000
TOTAL INGRESOS SIU75.000 §3.175.000 S3075000 §3175.000 $3.175.000 §3.175.000 S$3175.000 §3.175000 S$3.175.000 §3.175.000 $3.175.000 §3.175.000 $38.100.000
2015 2016
INGRESOS
Diagnostico Fimanciero =1 L5 200 OO =3 D2 A OO
INversion = 16. 200000 5 32400000
Asesoria Contable = 12.960.000 5 25.920.000
Msesoria Tributaria = 19 A0 OO =1 IB.B80.000
Msesoria Legal 5 17.496.000 5 34.992 000
TOTAL INGRESOS 5 22.295.000 S LEA. 592 OO
116%4 LOOSE
LOOSE
S FE. 200,000 @S 154592 OO
S 5.096. 000 = 13.167.360
S 22_295.000 S 17F7.759.360
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TECNICO (Producto y/o Servicio)
1. CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO
La consultoria a las Pymes busca diagnosticatdason de la organizacion, obteniendo
la informacion actual e historica de la misma, ebfin de diagnosticar las necesidades de
la empresa.

Se ofreceran dos servicios asi:

PAQUETE UNO (CONSULTORIA BASICA)

Durante el proceso de diagndstico; los empresanataran con el acompafiamiento del
grupo interdisciplinario de Consultores, quienasdpoyaran durante un total de 15 horas,
en cada asesoria el consultor debera diligencidoralato acta de visita, en el cual
guedaran registradas la fecha de visita, horaseko&a, accion realizada, compromisos,
fecha proxima sesion, firma responsable y obsemmasi Esta acta debe ser firmada por
el consultor y el empresario como soporte de aceptade los compromisos y de las
asesorias realizadas.

El acompafiamiento empresarial se realizara poastale la siguiente manera:

A. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Se establecera de manera minuciosa los objetivesgwan a alcanzar y evaluar el
rendimiento, los recursos, las necesidades y lespeetivas del cliente. Se sintetizan
las necesidades de las fases de diagnostico ytalgleeen las conclusiones sobre
como orientar el trabajo con el fin de que se ajdarios beneficios deseados.

Para la realizacion del diagnéstico empresariatesdizaran una asesoria con una
duracion de 2 horas, una vez realizado el diaggwste la empresa, se desarrollara
por parte del consultor un plan de accién el ceradithd una duracion de 13 horas, las
cuales se desarrollaran de la siguiente manera:

1. Tres asesorias (cada una de 3 horas) en las oisteda de la empresa:
En el desarrollo de dichas asesorias el consutfoeerdevantar un plan de accion,
este plan de accion debe fundamentarse en lostaspesticos identificados
durante el diagnoéstico y la medicion de indicadoEsse plan de mejoramiento se
fundamenta en los factores criticos e indicadoeesada una de las empresas.

Para la elaboracién de este plan el consultor deber

» Plantear acciones de mejora para cada indicadaocri

» Asignar las tareas asociadas a dichas acciones.

» Estipular el plazo para el cumplimiento de dicha®ds, el cual debe estar
dentro del afio de acompafiamiento y acorde a laasletapas del proceso de
acompafiamiento.
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2. Una sesion de back office (2 horas), en donde wemacordado el plan de
intervencion con el empresario, él mismo sera qdetermine el momento en el
cual desarrollara esta intervencion.

3. Indicadores de Gestion: Sin una evaluacion es iinjgosleterminar si la tarea
propuesta ha alcanzado los objetivos pactados lpssiresultados obtenidos
justifican los recursos utilizados.

Se realizaran indicadores y cadena de cambio¥ast(adro):

OBJETIVO KPI ( Indicador) INDUCTOR(Como INICIATIVAS

facilitar el indicador) | ESTRATEGICAS

PAQUETE DOS (CONSULTORIA ESPECIALIZADA)

Durante el proceso de diagndstico; los empresanasaran con el acompafiamiento del
grupo interdisciplinario de consultores, quienesdpoyaran durante un total de 15 horas,
en cada asesoria el consultor debera diligencidoralato acta de visita, en el cual
guedaran registradas la fecha de visita, horaseko&a, accidon realizada, compromisos,
fecha proxima sesion, firma responsable y obsesmasi Esta acta debe ser firmada por
el consultor y el empresario como soporte de aceptade los compromisos y de las
asesorias realizadas.

Este paquete de consultoria especializada, buistasar las necesidades especificas de
las empresas, en las areas de recursos humanos HjRRidanciero, legal y
administrativo. Aqui el empresario decide en queaade la empresa necesita
fortalecimiento, sin necesidad de realizar un diggjno general de la empresa.

Recursos Humanos (RRHH): manual de politicas yequliogsientos de recursos humanos,
manual de Reclutamiento y seleccion de personahuailadescriptivo de puestos y
funciones, manual para la evaluacion y diagnostieb desempefio, codigo de ética,
reglamento Interno de Trabajo y manual de salugaconal.

Financiero: diagndstico de la situacion financideala empresa en materia de liquidez,
productividad y capacidad financiera, establecieladoestrategias que se requieren para
mejorar su flujo de recursos y favoreciendo su aclisiescion financiera. No basta con
obtener utilidades, es necesario ademas tenerado ge liquidez y solvencia.

Legal: Restructuraciéon de pasivos - Consiste eanélisis de documentos de deuda y de
procesos administrativos, judiciales y arbitral@gstructuracion organizacional -
Consiste en el andlisis de la estructura corp@atesla compafiia, normas y regulaciones
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gue rigen la actividad del negocio, Busqueda dersignistas estratégicos — Consiste en
asistir a la compaifiia en el proceso legal paradgueda de nuevos inversionistas.

Administrativa: andlisis y evaluacion de politicasistemas administrativos,

procedimientos, procesos como compras, ventasntawes, nomina, administracion de
cartera, procesos de produccion. Ademas el andéiésia estructura organizacional y los
conceptos de los niveles de autoridad, de lasduesiy las responsabilidades

Fases del proceso de acompafiamiento a los empeedaria consultoria especializada:
1. Diagnostico
2. Propuestas
a. Implementacion de planes
b. Capacitacion
c. Indicadores de Gestion
3. Terminacion
a. Revision / Seguimiento y Control
b. Verificacion de Resultados

1. Diagnostico: durante esta fase, el consultor yliehte cooperan para determinar el
tipo de cambio que se necesita, se establece deranarinuciosa los objetivos que se
van a alcanzar y evaluar el rendimiento, los rexsjrdas necesidades y las
perspectivas del cliente. Se sintetizan las neadseglde las fases de diagndstico y se
establecen las conclusiones sobre como orientdrabajo con el fin de que se
obtengan los beneficios deseados. Esta etapa tendduracion de 4 horas.

2. Propuestas: esta etapa tiene por objeto hallaiuaién del problema.

Abarca el estudio de las diversas soluciones, Euation de las opciones, la
elaboracion de un plan para introducir cambios priesentacion de propuestas al
cliente para que éste tome una decision.

Aqui se eliminan propuestas que podrian conducanabios de escasa importancia y
se decide que solucidén se ha de adoptar. Esta ttage una duracion de 2 horas,
tiempo en el cual se explicara al gerente de laresagda metodologia a utilizar.

a. Implementacion de planes
b. Capacitacion
c. Indicadores de Gestion

3. Terminacion: se presentan y examinan los infornmadefs.

 FASE DE CONSULTORIA
a. Plan de Trabajo
b. Carta de Inicio de labores del consultor
c. Visitas de seguimiento a actividades (la conswdtoointara con un maximo
de 5 visitas de 3 horas).
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d. Acompafamiento para resolucion de dudas- virtudaklefonica (back
office)
e. Cierre de Consultorias

Valor agregado para los dos paquetes de serviciato el basico como el especializado:

Se entregara al empresario una herramienta de aiign'seguimiento de las estrategias
planteadas por el consultor, tendr4 acceso a e&iamiacion, la cual podra ser validada y
alimentada por medio de una red, es decir, tanémlaresa de consultoria como la empresa a la
cual se le presto el servicio, podran ver en tiemga sus avances o sus falencias. Este
seguimiento se realizara durante 12 meses, tiempel eual la empresa cumplira con los
indicadores propuestos por el consultor. Nos comptemos a firmar un acuerdo de
confidencialidad, conscientes de que la informagéra maneja por profesionales. Esto busca
generar en los clientes bases soélidas de confmzeespecto al uso de la informacién entregada
por la empresa.

2. ESTADO DE DESARROLLO
Nuestros productos y servicios se encuentran esepoode desarrollo con la creacion de
la empresa, estos estan siendo sustentados empaesas que se encuentran ya en el
mercado, experiencia adquirida por las mismas ynhkasstigaciones realizadas hasta el
momento por otros investigadores y/o creadoresng@esas con lo cual realizamos el
mejoramiento de la gestion por medio de innovaeldrios procesos, procedimientos y
prestacion del servicio.

3. DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO O DE PRESTACIDE SERVICIO

NICIC Dibdenes nformacidn Deet o la slupc Disefiar sistermas de
m— | MistGrica y actunl de aciual e o empresa. | | ayuda para la empress
s (Diagnaostico) {Propusstas)

Eppcutar & pian de Dhmsiior y gatermenar Elsbornr o plan da Acordar el skteema de
Erpiesrsemtackon deld os procedimienios o e menbacidn aywda o mmpiementiar
slnbema de ayuda ulfizar lindficadores de con & clenis
(implementacidn) Gentidn)
Documantar los Ewvalupe los fesuttados del Carrar el proceno de
procedimisnios, o irmp iy i =i
insumos. ¥ resultados: (Revisibn, Segumiento y de visla admirdsirative
e BN rriples i Roeestn cantrol) {Vernificachon de
resultodos)

4. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

+ RECURSOS Y REQUERIMIENTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO [E
PRESTACION DE SERVICIO
Debido a la naturaleza intangible de los produdi®da empresa, utilizaremos una
distribucion directa de los servicios designandonaequipo de profesionales en
diferentes areas que se dedicaran a orientar enipsesarios sobre los servicios que
ofrece a la empresa y la relacion costo benefieia pa empresa cliente. Obtener
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diferenciacion perceptible y mantener informacidrecta de los clientes sobre sus
necesidades.

Durante la ejecucion de los servicios el equiparéstn contacto directo con el cliente
a través de las asesorias en linea para verificgatisfaccion de sus requerimientos y
de ser necesario implementar acciones correctiymewentivas en pro de satisfaccion
del cliente.

* INSUMOS Y MATERIALES DEL PROCESO PRODUCTIVO O DE ERTACION
DE SERVICIO
1. Nuestros empleados requeriran de un PC.
2. Un sistema operativo de vanguardia que soportedessidades de los clientes.
3. Un linea telefénica que re direccione las llamaaas Cel.

ORGANIZACION
1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

EVALUADOR
EMPRESARIAL

—

Consultor Contable

Consultor Financiero y Consultor Legal

Tributario

|

Asistente

Asistente Asistente
Técnico Técnico

Bachiller Bachiller

Técnico

Bachiller

VALORES

Servicio: estamos comprometidos con brindar servicios integrajustados y eficientes
a los clientes, para cumplir con sus expectativsatigfacer sus necesidades.

Confianza: manejamos la informacién que nos entregan nuesiiestes con total
seguridad, manejando la confidencial, objetivaspomsablemente la informacién de los
clientes y evitando la manipulacion de la misma.



21

Respeto: establecer hasta donde llegan las posibilidadesader o no hacer de la
empresa consultora, y donde comienzan las positidisl de los demas.

Tener buen trato no solo con los compafieros dejtakino con los recursos de la
empresa consultante y consultora.

Responsabilidad ofrecemos soluciones éticas para los diagnostipes presenta la
empresa en sus diferentes areas, acordes condbsisaprevios realizados por nuestro
grupo interdisciplinario de consultores especialza

Trabajo en equipo: trabajamos juntos, para lograr los objetivos engiales de
nuestros clientes, seguros de que cada integranta dmpresa de consultoria serd un
eslabon importante para entregar resultados efecéivos clientes.

Etica: capacidad para actuar con dignidad, seriedad yemaplimplicando esto
honestidad en el trato hacia los demas y en lagndgicos y planes de accién que se
lleven a cabo.

2. ANALISIS DOFA. (Oportunidades y Amenazas — Debitlda y Fortalezas).

Debilidades Impacto Estrateqgia
desconocimiento por | Poca credibilidad vy | Posicionar la marca entre
parte de los clientes | reconocimiento de Ila|las micro vy pequefias
sobre la existencia de la | empresa empresas. Registrandola.
empresa A través de mecanismos

de contacto directo, como
publicidad v relaciones

publicas.

Costo de los paquetes | Las micro v pequefias | Entregar resultados
de consultoria empresas en ocasiones | visibles a la organizacion,

no cuentan con los | para justificar la inversion

recursos financieros | de la misma.

para inwvertir en

censultoria
Recursos tecnicos | Desequilibrio en la | Mantener unas wentas del
suficientes, pero | estabilidad econdomica | servicio constantes
minimos de la empresa
La necaesidad de | la certificacion genera | Certificacion por parte del
certificacion de las | un mayor | SEMNA en normas , sobre
Empresas =11 k=] u | reconocimiento v | diagndstico, elaboracidn
otras normas. fortalece la imagen de | del plam de accidn W

confianza, lo que facilita | elaboracion de propuestas
tomar las oportunidades | de consultoria

del mercado,. a través de
la wentaja comparativa

que Se logra con la
certificacidn
Fortalezas I pacto Estrategia
Calidad en la prestacion | Amplia la brecha de los | Grupo interdisciplinario de
del servicio clientes potenciales v | profesionales conocedores
actuales de todas las areas de la
empresa.
El grupo [ Conocimiento en las | Entregar = los clientes
interdisciplinario con el | diferentes areas de la | diagndsticos reales de la
que cusenta la empresa, | empresa. situacidn actual de Ila
al tenaer personal empresa.
altamente calificado
Se ofrecen a los clientes | Las Mypes podran | Ofrecer a los clientes los
paquestes COor precios | acceder a los servicios | servicios acordes con las
asequibles de consultoria, sin wer | necesidades especificas
afectado de sSuUs empresas,
significativamente la | adaptando las estrategias
liguidez de le empresa al presupuesto de cada

EMpresa.

Capacidad de respuesta | Rapidez en la prestacion | Se entregara a los clientes
por parte del grupo | del servicio resultados en periodos de

interdisciplinaro tiempo corto, lo que
indicara que la relacién
costo-benaficio Se wera

reflejada en su INnversion.
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Oportunidades Impacto Estrategia
En los ultimos afos se [ Mejora de la | Convertir a JP Consulting
ha ido incrementando el | competitividad de la | en pieza fundamental en el

uso de los servicios de
consultoria por parte de
las empresas

empresa en el mercado
local, nacional e
internacional, ademas el
cambio en el modelo de

proceso de innovacion y
desarrollo

.
gestion

El sector de la | Este sector esta | En época de crisis, existe

consultoria se encuentra | genéticamente mejor | la necesidad de contar con

en expansion preparado que otros | apoyos profesionales para

para hacer frente a una
recesion economica.

diversas areas del nagocio

El gobiemo
estimular
formalizacidn
empresarial a través de
la ley 1429 de 2010 Ley
de Formalizacion W
Generacion de Empleo

pretende
la

Evita el ceme de las
empresas, ayudar a la
integracion  empresarial

de NUEVOS
emprendedoras v
generar yo conservar

puestos de trabajo

Ewvitar la informalidad,
ensefiar sobre los
beneficios de la formalidad
vy cambiar la percepcion
negativa de los ciudadanos
frente al estado

Realizar COonvenio W
alianzas con
agremiaciones de micro
Y pequefios empresanos

Potencializar los
beneficios de los
servicios ofrecidos a las
empresas, a traves de la
Consolidacion de wuna
gran red de informacion,
bases de datos en el
sector

Participacion en eventos
empresariales como ferias,
seminanos, congresos vy

contacto directo con
Camara de Comercio de
Bogota W otras

instituciones.

Amenazas Impacto Estrategia
El aumento significative | Mayor cantidad de | Mostrar a los empresarnos
de las empresas de |oferentes de servicios | los beneficios de Ia
consultoria con | de consultoria, por ende | consultoria, entregando
paquetes atractivos v | aumento de la | diagnosticos vy planes de
dispuestos a cubnr | competencia. accion acordes con sus
todas las necesidades necesidades.

del mercado

Resistencia por parte de
los micro y pequefios
empresarios a utilizar los
servicios del consultoria
empresariales.

El
las
empresanales,
llevan a
informalmente W a
cometer errores que
conllevan al cierre de las
EMPresas

inadecuado uso de

estrategias
que los
trabajar

Ofrecer los paquetes de
consultoria, de manera se
sean atractivos para los
empresarnos, indicando los
beneficios de contratar con
los servicios de |la empresa

3. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS.
Nuestros salarios estan definidos por medio deréstacion de servicios para los
profesiones, para los asistentes técnicos serdidiefiun ingreso minimo con las
prestaciones requeridas y para los bachilleresaizaran los pagos correspondientes a la
ley para la prestacion de servicio y aprendizaje.



1-REQUERIMIENTOS DE PERSONAL

MANO DE OBRA ADMINISTRACION VENTAS
SUELDO SIJ:ELDO SUELDO SLF.W SUELDO SUFLDD
CARGO MENSUAL §| ANO1 CARGO |MENSUALS| ANO1 CARGO |MENSUAL $] ANO1
consuftor 01 1,500.000| 15,000,000 |Asistente adminly 650,000 7,500,000 0
consultor 02 1,500,000 15,000,000 o| 0
consutor 03 1,500,000 13,000,000 0 0
Subtotal 4,500,000] 54.000,000|Subtotal 650,000 7,800,000)Subtotal 0 0
Parafiscales 4050001 4,860,000\ Parafiscales 28,500 702 000{ Parafiscales 0 0
Cesantias 374.850] 4,498 200|Cesantias o4 145 649 740| Cesantias ]
Intereses

Intereses sobre Intereses sobre sobre

Cesantias 3. 749 44 987|Cesantias 41 6.497|Cesantias 0 0
Prima de Senicios| 374.850] 4,498 200|Prima de Seniciol o4 145 649 740\ Prima de Sef 0 0
Vacaciones 187,650 2.251,800(Vacaciones 27 105 325,260| Vacaciones 0 0
Total slarios 5.846,099] T70.153,182 B44.436) 10,133.237 0 0

4. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

ASPECTOS LEGALES

CONSTITUCION EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES

Se constituira como una Sociedad de Acciones Siogidas y serd matriculada en la
camara de comercio de Bogot4, con este procedord®lizacion como persona juridica
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se busca entre otras cosas acogerse a la leyde42910 LEY DE FORMALIZACION
Y GENERACION DE EMPLEO, entre las que se destaddmereficio o excepcidén en

pago de parafiscales durante los dos primeros aésscomo el pago de impuesto a la
renta para el mismo periodo y en los afios sigeseastos pagos se haran de manera

gradual.

La constitucion como S.A.S se hara a través derdento privado y tendra en Cuenta las

siguientes reglamentaciones y especificaciones.

» El socio sera el unico duefio de las acciones canpanticipacion accionaria del

100%.
* Laempresatendra como nombre EMPYME cacg

» El valor a pagar segun rango de activos es de @18Geniendo en cuenta que la
empresa se constituirad por activos entre $11.900QrB.000.000 (Ver Cuadro 17).
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FANGD DE ACTIVODS { En . S
lani inimos) BANGO DE ACTIVOS TARIFA TARTFA
hiayor a hienor o izwal a Mlayor a Menor o izmal a 4 sommdy en %
1% 1 | 10.767 300 11800700 25,52 145 .04
21 23 | 11900700 13.034.100 25,00 153004
23 25 | 13.034.100 14167500 2867 L2 WD
FINANCIERO
1. INVERSIONES
PLAN DE INVERSIONES 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7
EFECTIVO MINIMO (segtin ciclo de caja) 4.762.500
VARIACION CARTERA 3.175.000] 3.683.000 6.858.000) 13.716.000] 27.432.000 54.864.000 109.728.000
VARIACION INVENTARIOS i [i] 0 [i] 0 0 0
REQUERIMIENTO KW 7.937.500| 3.683.000 6.858.000) 13.716.000| 27.432.000 54.864.000 109.728.000
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS i 0| 100.000.000 0 0 0 0
PLAN DE INVERSION 7.937.500/ 3.683.000| 106.858.000 13.716.000] 27.432.000 54.864.000 109.728.000

SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA.

La empresa iniciara su proyecto por medio de Ilsteisias contables desarrollados por la
Universidad EAN, en el crecimiento de su actividachercial y necesidades se adquirira
el sistema que mejor de soporte para estas nedesjdauestras necesidades contables,

financieras y tributarias se manejaran de la migmaa que un cliente comun, realizando
los pagos correspondientes a los servicios prestado

El capital requerido para el inicio del proyectoasaportado por su socio principal el cual
los entregara de sus recursos propios y el restit®s recursos sera solicitado por

medio de crédito.

BALANCE GENERAL INICIAL PROYECTADO

BALANCE GEMNERAL 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
ACTIVOS Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aiio 5 Afio 6 Afio 7
DISPONIBLE 6.115.003] 5.813.966 7.832.906| 54.345.449| 151.261.765| 336.557.158 711.976.854
CARTERA 3.175.000| 6.858.000f 13.716.000] 27.432.000f 54.864.000) 109.728.000 219.456.000
INVENTARIOS 0 0 0 0 0 0 0
ACTIVOS CORRIENTES 9.290.003| 12.671.966| 21.548.906| 81.777.449| 206.115.765| 446.285.158 931.432.854
ACTIVO FIJO BRUTO 0 0| 100.000.000| 100.000.000| 100.000.000| 100.000.000 100.000.000
DEPRECIACION ACUMULADA 0 0| 10.000.000] 20.000.000| 30.000.000 40.000.000 50.000.000
ACTIVO FIJO NETO 0 0] 90.000.000] 80.000.000/ 70.000.000 60.000.000 50.000.000
TOTAL ACTIVOS 9.290.003| 12.671.966] 111.548.906| 161.777.449| 276.115.765) 506.285.168 981.432.854

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
PASIVOS Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
OBLIGACIONES FINANCIERAS CP 322377 348.167 8.854.271 9.662.613| 10.327.622 11.153.832 12.046.138
CUENTAS X PAGAR PROVEEDORES 0 0 0 0 0 0 0
IMPUESTOS POR PAGAR 561.340{ 1.450.331 8.508.728| 22.305.209| 50.199.562| 105.773.215 216.688.264
PASIVOS CORRIENTES 883.717| 1.798.498| 17.362.999| 31.867.822| 60.527.183| 116.927.046 228.734.402
OBLIGACIONES FINANCIERAS LP 2.554.127| 2.205.960| 69.001.456| 59.438.843| 49.111.221 37.957.390 25.911.251
TOTAL PASIVOS 3.437.843| 4.004.458| 86.364.455 91.306.665| 109.638.405) 154.884.436 254.645.653
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2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
PATRIMONIO Afo 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5 Aiio 6 Aiio 7
CAPITAL 47625000 4762500 4762500 4762500 4762500 4762500 4762500
RESERVA LEGAL 108.966 390.501] 2.042.195 2.381.250 2.381.250 2.381.250
UTILIDAD DEL EJERCICIO 1.089.660] 2.815.349] 16.516.942| 45.286.333[ 101.920.322] 214.751.678 439.942.839
UTILIDAD RETENIDA 980.694 3.514.508] 18.379.756] 57.413.288] 129.505.295 279.700.612
TOTAL PATRIMONIO 5.852.160| 8.667.509] 25.184.451| 70.470.784| 166.477.360] 351.400.723 726.787.200
[PASIVO MAS PATRIMONIO | 9.290.003 [ 12.671.967 | 111.548.906 | 161.777.449 | 276.115.765 | 506.285.158 |  981.432.854 |
CONTROL 0 0 0 0 0 [ 0
[Resera Legal del 50% [ 0] 2381250 2381250 2381250] 2381.250] 2.381.250 | 2.381.250 |
|Resena Legal limitada | o]  108.966 | 390501 2.042.195| 6570.828| 16.762.861 | 38.238.028 |

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS PROYECTADO:

ESTADO DE RESULTADOS 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Afio 6 Afio 7
VENTAS 38.100.000| 82.296.000| 164.592.000| 329.184.000| 658.368.000| 1.316.736.000| 2.633.472.000
COSTO DE VENTAS 17.145.000{ 37.033.200] 41.148.000| 82.296.000| 164.592.000{ 329.184.000 658.368.000
UTILIDAD BRUTA 20.955.000| 45.262.800 123.444.000| 246.888.000| 493.776.000) 987.552.000| 1.975.104.000
GASTOS DE ADMON Y VTAS 19.050.000{ 40.767.000| 81.534.000| 163.068.000| 326.136.000] 652.272.000{ 1.304.544.000
GASTO DE DEPRECIACION 0 0| 10.000.000] 10.000.000| 10.000.000 10.000.000 10.000.000
TOTAL GASTOS ADMON Y VTAS 19.050.000| 40.767.000{ 91.534.000| 173.068.000| 336.136.000) 662.272.000] 1.314.544.000
UTILIDAD OPERACIONAL 1.905.000] 4.495.800( 31.910.000| 73.820.000| 157.640.000) 325.280.000 660.560.000
GASTO FINANCIERO 254.000 230.120 6.884.330 6.228.458 5520.116 4.755.107 3.928.898
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.651.000] 4.265.680( 25.025.670| 67.591.542| 152.119.884| 320.524.893 656.631.102
IMPUESTOS 561.340[ 1.450.331 8.508.728] 22.305.209] 50.199.562] 105.773.215 216.688.264
UTILIDAD NETA 1.089.660| 2.815.349| 16.516.942] 45.286.333| 101.920.322] 214.751.678 439.942.839

FLUJO DE CAJA PRESUPUESTADO:

FLUJO DE EFECTIVO
INGRESOS 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
EFECTIVO MINIMO 4.762.500
UTILIDAD OPERACIONAL 1.005000{ 4495800 31.910.000] 73.820000| 157 640.000] 325.280.000 660.560.000
DEPRECIACION 0 0| 10.000.000] 10.000.000| 10.000.000 10.000.000 10.000.000
VARIACION CUENTAS X PAGAR 0 0 0 0 0 0 0
APORTE A CAPITAL 4.762.500
PRESTAMOS BANCARIOS 3.175.000 83.500.000
TOTAL INGRESOS 14.605.000) 4.495.800( 125.410.000] 83.820.000] 167.640.000) 335.280.000 670.560.000
EGRESOS 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Afio 6 Afio 7
PLAN DE INVERSION 7.937.500| 3.683.000[ 106.858.000| 13.716.000 27.432.000 54.864.000 109.728.000
GASTODS FIMAMCIEROS 254.000 230.120 6.884.330 6.228.458 5.520.116 4.755.107 3.928.898
ABOMNO A CAPITAL DEUDA 298.497 322.377 8.198.389 8.864.271 9.662.613 10.327 622 11.153.832
DISTRIBUCION UTILIDADES 0 0 0 5.913.746 29.828.316 64.556.361
PAGO DE IMPUESTOS 561.340 1.450.331 8.508.728| 22.305.209 50.199.562 105.773.215
TOTAL EGRESOS 8.489.997| 4.796.837| 123.391.060| 37.307.457| 70.733.684) 149.974.607 295.140.305
FLUJO DEL PERIODO 6.115.003 -301.037 2.018.940| 46.512.543| 96.906.316| 185.305.393 375.419.695
SALDO ACUMULADO DE CAJA 6.115.003| 5.813.966 7.832.906] 54.345.449| 151.251.765| 336.557.158 711.976.854

INGRESOS Y EGRESOS DE EFECTIVO POR LOS 12 PRIMERMESSES

Los ingresos de la empresa estan basados en siomgscrealizadas por medio de
diversos sistemas proporcionados por la UniversiElaN en el cual se esta tomando en
cuenta la inversion realizada por los socios Vtileddad esperada de estos, los costos de
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los salarios promedio de los profesionales, tésnigoaprendices en nuestro pais e
igualmente los incrementos de los salarios segsirpiayecciones del Gobierno y por
ultimo los gastos asociados a la prestacion denmgeservicios.

Para estas simulaciones se toma como referen@aarges pesimistas con el fin de tener
una idea aproximada del peor escenario posibleloparal esperamos que para el primer
afio de funcionamiento dado el desconocimiento dstras empresa por parte de los
posibles clientes solo contemos con una hora dérirabajo por cada servicio para lo
cual se tendria un total mensual de 25 horas perlosecuales transcurridos los primeros
doce meses se espera duplicar anualmente esta cifra

1 2 3 4
GASTOSEN SUELDOS
Diagnostico Financiero S 312500 § 312500 § 312500 & 312.500
Inversion § 312500 5 312500 § 312500 & 312500
Asesoria Contable $ 250,000 § 250.000 S 250.000 § 250.000
Asesoria Tributaria § 375000 § 375.000 § 375.000 § 375.000
Asesoria Legal § 337500 § 337.500 § 337500 S 337500
TOTALEN GASTOS EN SUELDOS 51.587.500 $1587.500 §1.587.500 & 1.587.500
INCREMENTO EN PRECIO
INGRESOS
Diagnostico Financiero § 625000 § 625000 § 625000 S 625,000
Inversion § 625000 § 625.000 § 625.000 S 625.000
Asesoria Contable $ 500000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000
Asesoria Tributaria § 750000 § 750.000 $ 750.000 S 750.000
Asesoria Legal § 675000 S5 675000 § 675.000 S 675.000
TOTAL INGRESOS §3.175.000 $3.175.000 §$3.175.000 §3.175.000
 SIGUIENTES ANOS
2014
HORAS LABORADAS AL ANO 1
DIAS LABORALES DE LA EMRPESA 300
TOTALHORAS A TRABAJAR 300
INCREMENTO SALARIAL 0%
GASTOS EN SUELDOS
Diagnostico Financiero ] 3.750.000
Inversion 5 3.750.000
Asesoria Contable S 3.000.000
Asesoria Tributaria 5 4.500.000
Asesoria Legal 3 4.050.000
TOTAL EN GASTOS EN SUELDOS 5§ 15.050.000

INCREMENTO EN PRECIO 0%
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312500 § 312.500
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$ 312500 § 312500
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$ 250000 $ 250.000
$ 375000 $ 375.000
$ 37500 § 337500
$1.587.500 §1.587.500

$ 625000 § 625.000
$ 625.000 § 625.000

$ 500000 $ 500.000
$ 750000 $ 750.000
§ 675000 § 675.000
$3.175.000 $3.175.000
2017
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2400
7%
32.100.000
32.100.000
25.680.000
38.520.000
34.668.000
163.068.000
100%
3%
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1 TOTAL

$ 312500 § 3.750.000
$ 312500 § 3.750.000

250,000 § 3.000.000
375.000 § 4.500.000
337.500 § 4.050.000

$
$
$
$1587.500 $19.050.000

$ 625000 § 7.500.000
$ 625.000 § 7.500.000

500.000 § 6.000.000
750.000 § 9.000.000
675.000 § 8.100.000

$
$
$
$3.175.000 $28.100.000
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4800

Th

64.200.000
64.200.000

51.360.000

77.040.000

69.336.000
326.136.000
100%

8%



INGRESOS
Diagnostico Financiero 5 7.500.000 5 16.200.000 & 32.400.000 5  64.800.000 S
Inversion 5 7.500.000 5 16.200.000 § 32400000 § 64.800.000 3
Asesoria Contable 5 6.000.000 § 12.960.000 § 25.920.000 $ 51.240.000 S
Asesaria Tributaria 5 9,000,000 S 19.440.000 § 38.880.000 § 77.760.000 3
Asesoria Legal 5 8.100.000 S 17.496.000 § 34,992,000 § 69.984.000 S
TOTAL INGRESOS 5 38.100.000 § 82.296.000 & 164592000 S  329.134.000 S
7. EVALUACION DEL PROYECTO
RENTABILIDAD 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Avio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7
[ROE 18.6% 32,5% 65,6% 64,3% 61,2% 61.1% 60.,5%
%NTAS DE EQUILIBRIO 2013 2014 2015 2016 2017 2018
E CONTRIBUCION 100,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0%
VENTAS DE ESTIMADAS EMPRESA 82.296.000 204.718.230 305.327.709 435.037.293 599.395.385 807.904.984
TAS DE EQUILIBRIO EMPRESA 40.767.069 77.840.389 114.660.829 160.886.762 219.505.296 293.915.008
&n DE SEGURIDAD 50,5% 62,0% 62,4% 63,0% 63,4% 63,6%
Aiig ==> 2013 2014 2015 2016 2017 2018
TOTAL ACTIVO 12.671.967 118.691.451 127.074.943 135.769.613 163.494.225 236.716.577
menos DISPONIBLE (5.813.967) (3.553.207) (11.196.530) (15.804.603) (21.911.655) (29.756.982)
menos INVERSIONES TEMPORALES 0 0 0 0 (14.506.957) (68.971.684)
TOTAL RECURSOS UTILIZADOS 6.858.000 115.138.244 115.878.413 119.965.010 127.075.614 137.987.910
Costo de capital 16,2% 17,7% 18,4% 18,7% 18,9% 19,0%
Variacion del EVA -384% 155% 606% 119% 73%
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129.600.000
129.600.000

103.680.000
155.520.000
139.968.000
658.363.000

Dadas las simulaciones realizadas para el compigrn#mesperado de las cifras de la empresa
con un estado pesimista de su comportamiento palémeatificar que la inversion necesaria

para esta empresa puede ser un valor minimo ctabitiades muy prometedoras.
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RESUMEN EJECUTIVO:

1. CONCEPTO DEL NEGOCIO
EmpresaEMPYME cacg
Servicios: Generar a las empresas en desarrolgpémtiencia para dedicar su energia en
la especializacion de su actividad comercial.
Ubicacion: Bogota
Objetivo: Llevar a todos nuestros clientes a untidende pertenencia de la empresa
generando para estos un crecimiento constantesdenanzas.
Innovacion: Reemplazar las areas que normalmeetendas empresas como el area de
Tesoreria, Contable y Tributario.
Valor Agregado: Se prestara 24 horas al dia, ldi®3 de la semana nuestro servicio.

2. PERFIL DE LOS EMPRENDEDORES:
CESAR ALEXANDER CANO GOMEZ

Economista de la Universidad Piloto de Colombiagtplante al grado de especialista en
Administracion Financiera, con experiencia en eftaefinanciero desde el afio 2001,
desempefiando cargos tales como asistente comekeiahversiones en VALORES
BANCOLOMBIA, actualmente me encuentro vinculado &aka SOLUCIONES DE
VIVIENDA del grupo BANCOLOMBIA, ofreciendo financ@én de inmuebles
comerciales y de vivienda a personas naturaleseoPosa experiencia en esta area de
cuatro afos dando acompafamiento en todo el pradessompra de este tipo de activos.

3. POTENCIAL DE MERCADOS EN CIFRAS

Municipio Industria Comercio Servicios Muestra total
Bogota 460 166 215 841

4. VENTAJAS COMPETITIVAS Y PROPUESTA DE VALOR
» el servicio que prestaremos el cual reemplazararkess que normalmente crean
las empresas como el area de Tesoreria, Contdislbutario
» Costos de los servicios ofrecidos
» Se prestara 24 horas al dia, los 7 dias de la semaastros servicios.

5. RESUMEN DE LAS INVERSIONES REQUERIDAS:
Las principales inversiones para el inicio de ladivelades de nuestra empresa
inicialmente seran los costos de constitucion deitama y el aporte de los socios para el
flujo de caja de operaciones por valor de 8 milkpr@osteriormente una inversion por
valor de 100 millones para la adquisicion de uneird que se aportaran por medio de
préstamo bancario.



6. PROYECCIONES DE VENTAS Y RENTABILIDAD

2018

2017
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2018

VMENTAS DE EQUILIEBRIO 2013 2014 2015
%E CONTRIBUCION 100,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0%
|VENTAS DE ESTIMADAS EMPRESA 82.296.000 204.718.230 305.327.709 435.037.293 599.395.385 807.904.984
40.767.069 77.840.389 114.660.829 160.886.762 219.505.296 293.915.008

62,0% 62,4% 63,0% 63,4% 63,6%

VENTAS DE EQUILIBRIO EMPRESA
DE SEGURIDAD

50,5%

7. CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACION DE VIABILIDAD
Las principales bondades financieras de esta empgstan encaminadas a la baja
inversion inicial requerida para la puesta en maarcdel negocio y las grandes
posibilidades de rentabilidad de este, el mercdoetivo de nuestra empresa es un
mercado creciente e infinito ya que la idea deegonio propio y con poco conocimiento
de los riesgos asumidos en la creacion de las missiaonstante, la creacion y cierre de
empresas en nuestro pais dados los malos manejas algsma es un porcentaje tan alto

que se nos hace normal en nuestro diario vivir.



