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INTRODUCCION

Las empresas colombianas han tenido un bajo desempeio laboral durante los
ultimos afos, una de las razones de este indicador es el clima organizacional que se
vive al interior de las organizaciones el cual no es el mas apropiado; las principales
causas de este sintoma es la baja motivacion, la falta de cooperacion entre colegas,
poco bienestar organizacional, falta de liderazgo y trabajo en equipo entre otras, estas
falencias no han permitido en muchos casos que las organizaciones alcancen los

métodos y propositos de desempefio trazados al interior de las mismas.

GOLEMAN, D & CHERNISS, C (1998) cita en su libro Inteligencia Emocional que
después de que las organizaciones descubriesen que al integrar distintas perspectivas,
habilidades y conocimientos incrementa la innovacién y mejora la toma de decisiones,
por lo cual el fomentar en los miembros de la organizacion este tipo de destrezas por

medio de vivencias ludicas generara un mayor desempeiio al interior de las mismas

Al analizar la problematica y las falencias que poseen las empresas colombianas se
abre paso a una oportunidad de negocio; es por esto que se plantea el proyecto
denominado El Reto para desarrollar y promover el uso de vivencias ludicas y recreo-
deportivas que mejoren la eficiencia, la efectividad, la productividad y el clima

organizacional al interior de las empresas.
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Este proyecto tiene como fin la prestacidén de servicios de formacion ludica y recreo-
deportiva empresarial, en un espacio abierto fuera de la ciudad de Bogota, adaptado
para este tipo de practicas, donde se desarrollaran competencias y habilidades que

daran como resultado la solucidn a problematicas organizacionales.

Durante los ultimos afos en Colombia las empresas oferentes de este tipo de
servicios han incrementado la utilizacion de vivencias estratégicas y se han convertido
en una alternativa de solucion, no solo como espacios de integracion y practicas
ludicas, sino también de vivencias que fortalecen habilidades organizacionales para

obtener mejores resultados empresariales y personales.

Se planea desarrollar el proyecto en el municipio de Guaduas Cundinamarca debido
a las condiciones climaticas favorables, inversién baja, ademas a la cercania con la
ciudad de Bogota donde estan ubicadas las empresas que se han determinado como
mercado objetivo. Este proyecto esta dirigido a empresas que poseen de 10 a 50
trabajadores, consideradas pequenas, y de 10 a 50, consideradas medianas, del sector
privado, sin importar su actividad comercial y que estén ubicadas en la ciudad de

Bogota el cual es el mercado que se pretende penetrar.

Esta propuesta esta construida bajo la modalidad de creacibn de empresas,
implementando un plan de negocios con el cual se pretende establecer una prueba

piloto que permita analizar la factibilidad de este proyecto.
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ABSTRAC

This pretest was developed to see the feasibility in establish a service company of
leisure and recreational sports, this project aims to reach small and medium businesses
in the private sector that present problems of organizational climate, communication,
leadership, teamwork and other shortcomings that reduce their productivity as
evidenced by diverse researches, being these the main causes of poor performance

inside these.

For the realization of this pretest was conducted a market analysis and marketing
plan in which the potential customers preferences were identified through surveys, in
this survey was defined the potential demand and niche market targeted by this project,
also was analyzed the competition and market prices along with the risks that could
arise, apart of this were established distribution strategies, pricing, communication and
promoting of the service in Bogota which is the city in where this project intends to carry

out part of their operations.

Finally, were developed and analyzed the financial aspects, thus to detail the costs,
expenses and potential revenue that could be generated with the development of this
project in the short to medium term, in conclusion that the project is viable and will
generate an internal rate of return in the first year of 33% also expected an increase of
at least 10% in the first 5 years and thus increasing project revenues, all thanks to

steady growth in business creation.

Keywords, Market, financial, consumer, recreational and leisure activities, sports,

strategy, analysis, competition, price, budget, sales.
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RESUMEN EJECUTIVO

1. Concepto del Negocio

El Reto es una alternativa de formacion ludica recreo-deportiva que nacié de la
necesidad de esparcimiento y del bajo desempefio laboral por parte de las empresas
capitalinas, las cuales no cuentan con espacios adecuados para la realizacion de
actividades en espacio abierto que fomenten el trabajo en equipo de sus trabajadores;
el proyecto denominado El Reto estda enfocado a la prestacion de servicios de
formacion ludico recreo-deportiva con el cual pretende ofrecer una nueva alternativa
hacia el fortalecimiento de actividades humanas, laborales, psicologicas, fisicas y de

esparcimiento con la meta de arrojar resultados positivos para sus clientes

2. Justificacion y Antecedentes.

Durante las ultimas décadas Bogota ha venido experimentando una serie de cambios
culturales y sociales los cuales han dado lugar a una evolucién positiva entre las
empresa y la sociedad capitalina, creando asi una cultura ciudadana unica en el pais 'y
el mundo, pues ha concientizado a los bogotanos que la convivencia es el punto de
partida para la tolerancia entre las personas. El ex alcalde de Bogota Antanas Mockus
fue el primer visionario de esta necesidad, ya que la productividad de los capitalinos era
baja en comparacion a paises desarrollados y que implementaban el gozo y
esparcimiento, poniendo asi en practica este nuevo concepto; primero hizo una serie de

encuestas para determinar en qué situacion se encontraban los ciudadanos capitalinos,
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dando asi lugar a la encuesta Bienal de Culturas, en la cual se determinan los aspectos
y/o preguntas a ser encuestadas, las cuales dieron partida a la situacion que se

presento y a las necesidades de la poblacion y empresas.

Los resultados arrojados por el estudio desarrollado por la alcaldia mostraron que
los capitalinos tenian necesidades puntuales en el ambito de recreacion, deporte y de
esparcimiento, ya que por el ambiente cosmopolita que se vivia y respiraba en la ciudad
de Bogota, las personas desean salir del caos, la monotonia y estrés propio de las
grandes urbes el cual afecta la productividad de los trabajadores ya que llevan este

estrés a sus lugares de trabajo.

3. Objetivos

Objetivo General: Crear un concepto diferente de cultura didactica, deportiva y laboral

que transcienda de forma positiva en el fortalecimiento de habilidades fisicas,
cognoscitivas y sicologicas de los empleados dentro de en un espacio armonioso,
especializado y adaptado para las necesidades de las empresas con métodos de

formacion experiencial.

Objetivos Especificos:

* Realizar un estudio de mercado, analizando las caracteristicas, necesidades vy
componentes del mismo para poder cuantificar la demanda y establecer asi una

oferta viable.
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= Disenar un plan de negocios que tenga como funcién ofrecer servicios de
formacion ludica y recreo-deportiva a las empresas bajo una necesidad puntal que
beneficien el desarrollo de habilidades y destrezas en las diferentes areas del

capital humano.

= Ser una opcion diferente dentro de los programas dirigidos a mejorar el clima
laboral, de liderazgo, trabajo en equipo, etc. Aportando un fortalecimiento en las
habilidades comunicativas e interpersonales y asi mejorar el bienestar del capital

humano.

4. Estado actual del negocio.

En Colombia existen varias tendencias de actividades vivenciales como lo es la
recreacion individual o grupal, al igual que los programas de vivencia estratégica que
han venido tomando fuerza pero con una gran falencia relacionada con los espacios

abiertos para este tipo de actividades.

Teniendo en cuenta el estado actual del negocio, este proyecto pretende ofrecer una
alternativa diferente prestando un servicio integral, con el cual desea satisfacer la
necesidad actual de convivencia, estado fisico y eficiencia a las empresas capitalinas

que requieran este tipo necesidad.
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5. Descripcion de Productos y/o servicios.

El servicio estara enfocado a la prestacion de servicios de formacion ludica vy
recreo-deportiva, en donde se desarrollaran ciertas competencias que daran como
resultado la solucion a problematicas sociales, culturales, laborales y personales, las

cuales llevaran a lograr un cuerpo y mente sana y/o en forma.

La propuesta que se desarrollara en este proyecto establecera un espacio adecuado
para las actividades fisicas las cuales seran el punto de partida para realizar la
retroalimentacion enfocada hacia la necesidad que presente el cliente.

El primer paso a realizar sera un diagnostico general de la organizacidn para
detectar las necesidades puntuales del grupo y asi lograr resultados mas efectivos.
Después del diagnostico se desarrollara la actividad que mas se adapte a la

problematica detectada en la empresa.

La actividad general constara de obstaculos y/o pruebas en las que se desarrollaran

destrezas y habilidades de los participantes, (el facilitador determinara si el grupo

debe realizar la prueba total o parcial) para fortalecer la falencia que se presenta.

La actividad constara de lo siguiente: Se ofreceran servicios de actividades ludicas

enfocadas a temas como lo son trabajo en equipo, liderazgo, areas de comunicacion
y valores a través de talleres, integraciones, caminatas ecologicas y demas

actividades que propicien el cumplimiento de las necesidades del cliente.
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Aparte de estas actividades, se realizaran pruebas de trabajo en equipo que constan
de lo siguiente:
* Caminata ecoldégica
* Pasamanos engrasados
* Caminar en medio de llantas
* Pasar barricadas de madera

* Caminar sobre tablones (prueba de equilibrio)

Como cierre del servicio y/o actividad se hara retroalimentacion a los
participantes con el objetivo de aplicar los conocimientos adquiridos durante la
prueba para mejorar su vivencia personal, laboral y social. Con esto los
participantes sentiran que mas que una competencia, un juego, un deporte y una
actividad fisica, el trabajo realizado se convertira en una experiencia unica he

enriquecedora para sus vidas.

6. Potencial del Mercado en Cifras

El mercado potencial en el que se pretende incursionar inicialmente es el de las
empresas pequefas y medianas privadas ubicadas en la ciudad de Bogota, segun
cifras de la camara y comercio de Bogota, para el afios 2010 la ciudad conto con
28,326 empresas pequefnas y 7,735 (Alba, A 2012) empresas medianas, para un

total de 36,061 empresas.
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7. Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor

Una de las ventajas competitivas que poseera el proyecto es en materia de
diferenciacion, ya que es una alternativa dinamica que se adapta a las necesidades
de sus clientes y contara con capacidad de atender al mismo tiempo hasta 500
personas en espacio abierto, ademas de un salén para conferencias en el sitio que
podra albergar hasta 200 personas, este estara totalmente adecuado para el

servicio.

Toda la infraestructura de la finca ira encaminada a la prestaciéon de un excelente
servicio ludico recreo-deportivo, actualmente en Colombia no existe un lugar asi,
pues la competencia debe sub-contractar espacios sin la adecuacién pertinente, el
unico que se asimila al proyecto se llama kinkayu el cual esta ubicado al norte de

Bogota y no esta bien estructurado y su capacidad es minima.

Otra ventaja es en referencia a los precios del mercado, los precios de la
competencia son elevados, los servicios que ofrecen son basicos y las instalaciones
no estan adaptadas para este fin, estando asi sobrevalorados o fuera del rango del
valor ofrecido por este proyecto denominado El Reto, siendo asi una ventaja para

esta.
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La propuesta de valor estda encaminada a ofrecer un servicio integral y diferente a
los existentes en el mercado, ya que la competencia ofrece las mismas actividades

de vivencias estratégicas sin innovar ni valor agregado.

Algunas de nuestras ventajas son:

Se transforman las habituales relaciones, rompiendo los bloqueos de comunicacion
que pueda haber en el entorno laboral.
* Se disminuyen los niveles de estrés y de sedentarismo.
* Se propicia un espacio para el desarrollo de habilidades sociales y trabajo con los

demas.

8. Resumen de las Inversiones Requeridas

De acuerdo a los estudios que se han desarrollado para este proyecto se
determinaron las inversiones requeridas y se realiz6 una proyeccion inicial de los
costos y gastos para la puesta en marcha de este proyecto junto con un préstamo
bancario para iniciar operaciones; basado en las proyecciones financieras la
inversion total inicial sera de $50.200.000 de pesos. En el capitulo IV Aspectos
Financieros pagina 130 se presenta en detalle los costos, gastos e inversiones en

las que incurrira este proyecto.
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9. Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

Basado en el estudio de mercado se determin6 como mercado objetivo las
empresas pequenas y medianas privadas ubicadas en la ciudad de Bogota (36,061)
empresas, este proyecto pretende alcanzar el 0.2% de estas empresas o sea 72
empresas por afno. De acuerdo al resultado arrojado en el flujo neto de efectivo se

espera una ganancia de $33.440.080 de pesos en el primer afio de actividades.

10. Conclusiones Financieras y Evaluacion de Viabilidad

De acuerdo a las proyecciones realizadas y como politica de viabilidad del
proyecto inicial, se estipuld una tasa de oportunidad minima del 30% para

considerarlo como viable.

Después de realizar todas las proyecciones financieras pertinentes el proyecto es
viable y por lo tanto su puesta en marcha ya que las proyecciones de ventas para el
primer afio alcanza una tasa interna de retorno del 148.82% lo cual esta sobre el

minimo inicial establecido como parametro de viabilidad.

En conclusion la empresa a nivel financiero presenta unos estados financieros
adecuados, cada afio creciendo, mostrando solidez financiera; y desde el punto de
vista econdmico, comparado con la tasa de oportunidad esperada, los resultados

arrojados por la TIR, VPN, y el beneficio-costo (B-C), son mucho mayores,
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generando una rentabilidad econdmica a los asociados, contribuyendo a la creacion

de empresa, generando empleo y estabilidad econémica a los socios.

11. Equipo de trabajo

Se ha determinado para la puesta en marcha del proyecto un equipo de trabajo
fijo, el cual esta conformado por los dos socios y una asistente administrativa; aparte
se contratara una compafia en la modalidad de outsourcing la cual facilitara dos

asistentes por evento y un profesional en el area de liderazgo.

Este equipo, denominado como “fijo” en este proyecto se encargara de la
administracion y promocién de este proyecto, ademas para el acondicionamiento de
las pruebas se contratara una empresa para la construccion de las pruebas ludico

recreo-deportivas las cuales son vitales para el funcionamiento de la empresa
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I MERCADO

1. Analisis del Sector

Las actividades ludicas y de aprendizaje han venido en aumento en Colombia,
EEUU ha sido el pais que ha marcado la dinamica mundial, ya que ha desarrollado
diferentes técnicas y estrategias para fomentar las actividades fisicas y deportivas en
diferentes escenarios, estando implicito en esta el aprendizaje y las emociones; estas

tendencias han sido adoptadas por paises como Colombia.

La ensefanza de las actividades ludicas y recreo-deportivas dio como resultado que
el aplicar lo que se dice y ve es mucho mas efectivo al momento de transmitir una
ensefianza, con esto las empresas Colombianas han incrementado la utilizacion de
este tipo de actividades ya que aumenta el clima laboral, la eficiencia y eficacia al
interior de las organizaciones y asi obteniendo mejores resultados. En Colombia la
recreacion y el deporte esta siendo apoyado por el ministerio de comercio, industria y
turismo, y especificamente en Bogota por la alcaldia mayor y entre otras entidades
deportivas como el Instituto de Recreacion y Deporte (IDRR), fundacién Colombiana de
Tiempo Libre y Recreacion (FUNLIBRE), Red Nacional de Recreacion; los cuales estan
brindando alternativas recreativas en espacios dentro y fuera de la ciudad, aunque
estos espacios no son suficientes para la poblacion capitalina ya que solamente existe
2.8 metros cuadrados por habitante es por esto que este proyecto brinda a la
ciudadania y empresas un espacio de esparcimiento y aprendizaje para aumentar el

nivel de competitividad en este aspecto.



1.1. Caracterizacion del Sector

25

La economia Colombiana ha sido muy dinamica durante la ultima década y en

especial en Bogota, ya que esta ciudad es la que genera la mayor parte de empleos del

sector secundario y terciario, y generara el 8.6% del PIB nacional y el 2.9% del PIB lo

arroja la ciudad de Bogota (Ver cuadros a continuacidn relacionados) lo cual es

bastante significativo, ademas si se analiza la tendencia del mercado de los ultimos

afos se espera que siga en crecimiento por la apertura de nuevas empresas y la

expansion y consolidacion de las nuevas.

CUENTAS DEPARTAMENTALES - COLOMBIA
BOGOTAD.C.
Participacién porcentual por rama de actividad dentro del PIB departamental
2000- 2010pr

tend principal

ACTIVIDADES ECONOMICAS 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009p 2010pr
1. Cultivo de café 00 00 09| 00 00 09| 00 00 00 00 00
2. Culivo de otros productos agricolas 00 00 09| 00 00 09| 00 09 00 00 00
3. Produccion pecuaria y caza incluyendo las actividades veterinarias 00 00 09| 00 00 09| 00 00 00 00 00
4. Silvicultura, extraccion de madera y actividades conexas 09 00 00| 09 00 00| 00 00 00 00 00
5. Pesca, prod d d las; actividades de servicios relacionad: 09 00 09| 09 00 09| 00 00 00 00 00
6. Extraccion de carbon, carbon lignitico y turba 00 00 09| 00 00 09| 00 09 00 00 00
7. Extraccion de petroleo crudo y de gas natural; actividades de servicios relacionadas con la extracc 00 00 09| 00 00 09| 00 09 00 00 09
8. Extraccion de minerales metéliferos 00 00 09| 00 00 09| 00 00 00 00 00
9. Extraccion de minerales no metalicos 02 02 02| 02 02 02 02) 02 02 02) 02
10-19. Alimentos, bebidas y tabaco 24 25 27 217, 25 24| 24 24 25 256 ND
20-37. Resto de la industria 107| 10.8] 107 104 102] 102 105, 103] 93 89 ND
38. Generacion, captacion y distribucion de energia eléctrica 15) 18, 18| 19) 24 22| 21 21 20 256 26
39. Fabricacion de gas; distribucion de combustibles gaseosos por tuberias; suministro de vapor y ag| 04 04 04 05 04 05| 05 05 05| 07, 07
40. Captacion, depuracién y distribucion de agua 0§ 07 07, 08 05 05| 05 05 04 04 ND
41. Construccién de edificaciones completas y de partes de edificaciones; acondicionamiento de edif 21 24 25| 25 35 28| 30 29 41 42 39
42. Construccion de obras de ingenieria civil 24 241 20| 25 23 29| 256 25 26 30 29
43. Comercio 88 91 97, 97, 103] 105 104 104] 10.1 95 10.0]
44. Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores; reparacion de efectos personales y ensere 13] 13 13] 12| 12| 12 12| 12| 12 13] 13]
45. Hoteles, restaurantes, bares y similares 16| 16, 18| 16| 17, 18| 18] 20 20 21 22
46. Transporte por via terrestre 25 25 25| 26 27 29| 28 28 26 25 35
47. Transporte por via acudtica 00 00 09| 00 00 09| 00 09 00 00 09
48. Transporte por via aérea 07, 07 07, 07, 07, 07 08| 08 08 07, 07,
49. Actividades complementarias y auxilares al transporte; actividades de agencias de viajes 04 04 04 04 04 04 05 04 04 04 04
50. Correo y telecomunicaciones. 31 32 32| 31 31 30| 30 30 31 31 34
51. Intermediacion financiera 7.0 70 69) 69 70 72 7.1 78 88 92| 88
52. Actividades inmobiliarias y alquiler de vivienda 17.7] 169! 163 16.0) 15.5| 156 153 14.9] 146 144 14.2]
53. Actividades de servicios a las empresas excepto servicios financieros e inmobiliarios 79 78 80| 79 78 78| 75 78 78| 75 75
54. Administracion publica y defensa; sequridad social de afiliacion obligatoria 85 82 79 79 78 74 72) 73 7.1 74 75
55. Educacion de mercado 44 47 43 40 35 33| 33| 32 31 32 31
56. Educacion de no mercado 08 08 10) 10] 1) 11 10] 1] 11 11 11
57. Servicios sociales y de salud de mercado 1] 19 18| 18] 19) 19) 20 19) 19| 20 24
58. Eliminacion de desperdicios y aguas residuales, saneamiento y acividades similares 04 05 05| 0§ 07 07| 0§ 0§ 06 05 ND
59. p. y actividades culturales y depor 32) 30 30| 29 28 29| 29) 29 29 29| 29
60. cp; y actividades culturales y deport| 02) 03 03 02) 03 03| 03 03 03 02| 02
61. Hogares privados con servicio doméstico 14 11 10) 10] 1) 09| 09 09 08 08| 08
Subtotal Valor Agregado 920 917 915 913 914 911 904 %04 91.0 916 916
Impuestos. 80) 83 85) 87, 88 89| 96| 9§ 90 84 84
PIB TOTAL DEPARTAMENTAL 100.0 1000 100.0 100.0 100.0 1000 100.0 100.0 1000 100.0 100.0

FUENTE: DANE - DIRECCION DE SINTESIS Y CUENTAS NACIONALES

Tabla 1, Alba, A (2010). Dinamica empresarial en Bogota, Boletin cifras, Boletin N° 6, 4-8. Cuentas Departamentales

— Colombia

Al analizar el cuadro segun las actividades economicas a nivel nacional se observa

que las actividades de servicios sociales, comunales y personales, el cual es donde se

encuentra ubicado el proyecto denominado El Reto, es uno de los sectores mas
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significativos puesto que se encuentra en segundo lugar y el incremento porcentual ha
sido constante durante los ultimos anos, por lo tanto es uno de los sectores mas

atractivos dentro del cuadro comparativo.

Valor Agregado segun ramas de actividad econémica y PIB (Clasificacion Cuentas Nacionales) Mend principal
Tasas de crecimiento en valor
Serie 2001 - 2010°, Base 2005 (%)
Clasificacion
Cuentas Concepto 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 * 2009 20107
Nacionales
A. ‘ggs"c‘;“"“'a' gapscenicazaliviculivialy 5 8.5 1.1 8.7 7.3 7.9 7.6 8.6 7.4 5.1 24
B. Explotacion de minas y canteras - -10.4 7.2 27.6 16.9 20.8 18.6 1.5 47.2 -3.1 28.0
C. Industrias manufactureras - 9.9 7.8 12.6 14.4 8.4 13.8 13.9 7.0 -0.8 5.9
D. Suministro de electricidad, gas y agua - 241 8.3 21.3 13.0 9.1 8.5 9.8 8.4 3.2 5.2
E. Construccién - 15.1 20.6 13.3 23.2 12.1 22.8 19.1 20.6 16.6 -2.0
3 ﬁgt':;’:w [Sbaac Chliestauantesly 5 8.4 55 74 126 82 129 1441 74 46 8.2
G. JLansportelaimecenamienten) - 154 104 114 125 116 140 155 3.8 53 3.3
comunicaciones
Establecimientos financieros, seguros,
H. actividades inmobiliarias y servicios a las - 6.7 7.2 8.1 10.9 10.3 10.6 12.5 1.7 8.4 6.3
empresas
L Actividades de servicios sociales, B 73 75 6.8 10.9 0.4 9.0 10.9 9.7 10.2 8.6
comunales y personales
Subtotal valor agregado - 8.2 8.4 10.6 12.6 10.2 12.3 121 1.9 5.8 73
D.21-D.31 LT;’;E;?: TSHES S REREEHES Sl (5 5 98 118 164 180 143 188 142 59 16 124
D.21 Impuestos sobre los productos - 10.6 10.5 17.2 17.3 13.8 18.1 14.1 6.2 -1.5 12.1
D.211 Impuesto al Valor Agregado (IVA) no - 10.8 16.3 20.6 15.8 16.0 21.7 16.1 7.9 -1.4 1.4
D.212 __Impuestos y derechos sobre las - 211 2.0 6.5 36 246 247 139 28 7.0 18.2
importaciones, excepto IVA
D.213,D.214  Otros impuestos sobre los productos - 6.8 3.6 14.6 251 6.5 8.2 85 3.3 0.2 1.4
D.31 Subvenciones sobre los productos (-) - 42.9 -27.5 55.9 -7.2 -6.9 -19.1 5.3 28.7 4.2 -10.7
B.1* Producto interno bruto - 8.3 8.6 11.0 13.0 10.5 12.9 12.3 1.4 5.1 7.7

Fuente: DANE - Direccion de Sintesis y Cuentas Nacionales

P Cifras provisionales

*/ EI PIB a precios corrientes del afio 2008 fue actualizado con motivo de la inclusién de nueva informacion de exportaciones de carbén por parte de la fuente.

Fecha: 26/03/2012 - 04:00pm Volver arriba

Tabla 2- Actividades Econémicas,
Fuente: Dane — direccion sintesis y cuentas nacionales

1.2. Barreras de entrada y salida

La globalizacion y las nuevas tecnologias de informacion y comunicacion han traido
consigo ventajas y desventajas para las empresas, puesto que las ha hecho mas
competitivas, ha abierto nuevos mercados y competidores y la informacién esta

disponible las 24 horas del dia entre otras. Basados en las 5 fuerzas de Michael Porter
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se han identificado las siguientes barreras de entrada y salida que afectarian el

proyecto, a continuacion se describen.

Barreras de entrada

Competencia: Las empresas que actualmente prestan servicios sociales,
comunales y personales en la ciudad de Bogota, que se encuentran
posicionadas en el mercado y que tienen una participacion importante en el
mercado, ya que estas tienen el poder de negociacion y pueden ofrecer

descuentos importantes y captar mayor parte del mercado.

Presupuesto: La consecucion de los recursos iniciales para poner en marcha el
proyecto, puesto que se debe acudir a entidades financieras para darle inicio a

este.

Alianzas: La gestion comercial para aliarse con las cajas de compensacion y
otras entidades prestadoras de este tipo de servicio para ampliar el nivel de

ventas y alcanzar las metas propuestas en el corto y mediano plazo.

Servicios sustitutos: Los servicios sustitutos que pueden afectar el nicho de
mercado en el que pretende incursionar este proyecto serian los ofrecidos por
empresas que prestan el servicio de deportes extremos y otras actividades al

aire libre.
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* Rivalidad en el segmento: Las empresas con mayor infraestructura pueden bajar
los precios por la prestacion del servicio y afectar la estabilidad financiera del

proyecto.

Barrera de salida:

En el analisis que se realiza acerca de las posibles barreras para salir del mercado son
las siguientes:
* Costos fijos de salida como cancelacion o rupturas de contratos establecidos con
empresas por largos periodos.
* Costos de liquidacién por deudas a proveedores y empleados
* Barreras emocionales: ya que es un proyecto con gran dedicacién y lazos de
amistad y familiares.
* Las alianzas que se establecen con importantes empresas ya que se realizan
acuerdos comerciales importantes y al salir del mercado se perjudican dichos

acuerdos y la buena imagen de los socios.

Se puede concluir que al ser las barreras de entrada mayores a las de salida el
proyecto se encontraria en un segmento atractivo, ya que el ingreso de nuevos
competidores es restringido y el potencial de clientes es de facil acceso lo cual

incrementaria el flujo de caja del proyecto.
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2. Anaélisis y estudio de Mercado

Tendencias actuales de actividades ludicas y recreacion en el siglo XXI: Existe una

demanda extraordinaria hacia las actividades del sector turistico y dentro de éste se ha
notado de forma muy significativa la combinacion del binomio turismo-deporte, con la
creacion de nuevos mercados emergentes del turismo de aventuras. En el Turismo de
Aventuras la motivacion principal la constituye la realizacion practica de las actividades
fisicas-deportivas-recreativas, con un claro matiz de “aventuras” de riesgo, de retos, de
superacion, de un conjunto de nuevas situaciones, emociones, sensaciones, vivencias y
experiencias, para las que se necesitan cierto grado de desarrollo y adquisicion de
habilidades y destrezas fisico deportivas, de buenas condiciones y cualidades fisicas,
para poder superar muchas actividades, en ocasiones las exigencias del ambiente y
escenarios diversos y por la propia actividad, se requiere de participantes muy expertos,
con alto grado de cualificacion y especializacion, aunque son siempre actividades muy
controladas y donde se emplean grandes medidas de seguridad, al igual que emplean

ciertos tipos de materiales con tecnologias de ultima generacion.

Los escenarios y ambientes preferidos por los participantes del turismo de aventuras
son siempre amplios espacios abiertos y libres en plena naturaleza, extremadamente
salvajes, exuberantes y virgen, que pueda garantizar y disfrutarse de forma hedonistica
de las grandes emociones y sensaciones en los diversos ambientes existentes en la
tierra, el agua, el aire, la nieve, el hielo. De ahi, que constituyen sus atracciones y

motivaciones mas importantes los escenarios de las altas montafias y sistemas
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montafnosos, los acantilados, las paredes verticales, los desfiladeros, los barrancos y
canones, los rios caudalosos, lagos, mares, aguas bravas, selvas, junglas, bosques,
desiertos, la nieve, el hielo, el aire, los altos puentes, etc. Cuanto mas dificil,
desconocido y exotico sea el acceso a estos escenarios naturales de destino turistico,
su incursidn y conquista representa un mayor nivel de seduccidén, de atractivos vy
motivaciones para sus potenciales “viajeros” practicantes activos que demandan y
enfatizan experiencias unicas, auténticas, eruditas, que puedan disfrutar casi en
exclusividad en un territorio 0 una zona determinada, en una especie de pasion
desenfrenada que les diferencien de otras y le puedan dar identidad a un estilo y una
forma de vida, con nuevos valores sociales, que le den y aseguren la posibilidad de la

distincién y simbolo personal a su auto-realizacion.

El propio destino, es una especie de magia seductora y cautivadora y el conjunto de
las actividades a realizar, representan todo un simbolo, como una forma de exteriorizar
un talante y una filosofia vivencial, existencialista y practico, para superar grandes retos
y riesgos, envueltas en grandes emociones, sensaciones de limites, que le dan sentido
y placer a su vida. Es su propio reencuentro con la naturaleza, en una especie de
busqueda de sus origenes mas remotos. También presentan grandes motivaciones
hacia los aspectos étnicos, antropoldgicos, sociales y culturales de los destinos, con
una gran sensibilidad y respeto hacia el medio ambiente natural y la preservacién de la

naturaleza.
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Este tipo de turismo surge con mucha aceptacion y demanda por una parte
importante de un segmento de la poblacién de gente joven que se identifican por esta
forma de vivir y vivenciar nuevas experiencias y emociones, por otra parten
encontramos una poblacion de gente madura y adultas con “espiritu joven” que desean
segregar y quemar adrenalinas, vivir nuevas experiencias motivantes, muchos
presentan un caracter de vida ndmada, con clara vocacion ecolégica, atraidos por la
mistica de lo salvaje, les atraen y sienten grandes atractivos hacia las situaciones de
riesgos y las aventuras, la busqueda de la incertidumbre, se mezclan aspectos vy
deseos de la individualidad y la libertad, presentan nuevos valores dirigidos hacia el
esfuerzo, el sacrificio, el rendimiento, parece no tener nunca fronteras ni limites en sus
objetivos de autorrealizacidn personal, de superar nuevos retos que les proporcionan

sensaciones muy gratificantes y placenteras.

Surgen también demandas de muchas empresas nacionales y multinacionales que
organizan incentivos para sus ejecutivos y dirigentes, con el fin de mejorar sus
capacidades de toma de decisiones, la catarsis, la autorrealizacion, la autoafirmacion,
mejora de la interaccion social y grupal del personal y un mayor y mejor conocimiento
de sus habilidades sociales y destrezas directivas y profesionales. Quizas podriamos
justificar este tipo de atractivos hacia las actividades fisicas y deportivas de aventuras,
con el trabajo de Freixa, C. (1995), cuando indica que realmente se mezclan tres
visiones del mundo y del sentido de la vida, por una parte contempla la vision fisica
externa (naturaleza, agua, velocidad), por 24 otra parte la vision emotiva interna (riesgo,

libertad) y por ultimo la visién quimica que resulta de las dos anteriores la adrenalina.
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2.1. Tendencias del mercado

La actividad fisica y recreacion ha sido parte fundamental en la cultura empresarial y
de la ciudad de manera que ha venido tomando fuerza la parte del aprendizaje ludico,
ya que en la actualidad la gran mayoria de las organizaciones han replanteado el rol del
trabajador, su bienestar y el impacto sobre la productividad, retomando tendencias en

planes y programas recreativos-deportivos y culturales para ellos y sus familias.

Las cajas de compensacion familiar han incursionado en el campo ludico y recreo-
deportivo brindando la posibilidad a las empresas de esta variedad de servicios.
La formacidén ludica es utilizada para diferentes actividades ya sean infantiles o para

adultos en general.

Este tipo de actividades fisicas no se desarrollan en un ambiente ni espacios
adecuados por ello este proyecto ha disefiado la propuesta de crear espacios 6ptimos
para la realizacién de este tipo de actividades, como lo son el desarrollo de actividades

ludicas grupales o individuales.

La tendencia del mercado en Colombia para el sector de servicios y
especificamente para el de turismo, recreacion y deporte, muestra que ha venido en
aumento, puesto que la tendencia socioecondmica ha venido en ascenso y por el
aumento del ingreso per capita de las empresas, a esto se suma el aumento de
empresas y personas que se han interesado por adquirir esta clase de servicios ludicos

por los beneficios y atributos que posee para el desempefio de su fuerza laboral, y
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como estrategia al disminuir el estrés por lo que se prefiere desarrollar este tipo de

actividades en espacios que permitan el contacto con la naturaleza.

La tendencia en la industria ha crecido y ha sido dinamica, ya que se han venido
creando servicios sustitutos tales como los ofrecidos por la secretaria de gobierno
distrital, la secretaria de recreacion y deporte, los cuales ofrece programas y/o eventos

al aire libre para satisfacer la poblacién capitalina que lo demanda.

2.2. Segmentacion de Mercados

Segun Kotler, P. & Armstrong, G. (2007); en su libro Fundamentos de Marketing “Los
mercados consisten en compradores, y los compradores difieren en uno o mas
sentidos. La diferencia podria radicar en sus deseos, recursos, ubicacion, actitudes de
compra”, se determind que los clientes de este proyecto van a ser las empresas por lo
cual para la realizacion de la prueba piloto de este proyecto se basé bajo el siguiente

nivel de segmentacion.

Segmentacién geografica: El proyecto determiné por razones de ubicacion y
factibilidad la ciudad de Bogota, la cual presenta segun cifras del DANE el mayor

numero de empresas creadas y el mayor crecimiento de nuevas.
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Dentro de este mercado se observd la necesidad que poseen las empresas
pequefias y medianas del sector privado, las cuales son el motor de crecimiento de la
economia local y nacional, de acuerdo a los estudios realizados se detect6 que estas
presentan problemas de clima organizacional, comunicacion interna y servicio al cliente,

lo cual es una oportunidad para suplir esta falencia.

Cuadro 2.4. Ditribucion de las acividades econdmicas en fas regiones

1

8

i3
g

Agneuura, pesca, ganaderi3, | g o | gsg | 2006 | 9006 | 7.4% | 130%| 104% | 190% | 155%| 163%| 37%| 93%
caza y sivicuftura

Minera 20% | 02% | 03%| 26%| 16%| 16%| 08%| 48%| 15%| 03%| 04%| 50%
Industria 2009 | 19.9% | 206% | 226% | 234% | 104% | 168% | 123% | 173% | 98% | 173%| 163%
Elecncidad Gas y Agua 37% | 32% | 53%| 15%| 29%| 35%| 29%| 25%| 37%| 27%| 24%| 28%
Construccion 69% | 44% | 41% | 82%| 64%| 38%| 136%| 52%| 60%| 87%| 47%| 57%

hoteles y res

Comerco, hoteies ¥ 1SU- | |5 106 | 13,09 | 1799 | 1549 | 116% | 1269 | 118%| 138% | 143%| 1849 | 173%| 148%
Transporte, macenamientoy | ¢ 7o | goos | 1029 | 73%| 98% | 122%| 88%| 87%| 72%| 7e%| 70%| 7.5%
comunicaoones

Intermediacn financiera 53% | 49% | 52% | 30%| 33% | 44%| 39% | 3% | 38%| 33%| 90%| 5%
Acovidades Inmobilarias 93% | 140% | 80%| 85%| 51%| O04%| 44%| 35%| 38%| 32%| 9I%| 77%
Servicos, sociles, personales | ) yoe | 33006 | 25,5% | 21,9% | 285% | 202% | 266% | 265% | 27,0% | 29.6% | 29,1% | 256%
y las empresas

Fuente: DANE. Cuentas departamentales 2007.
Cdlculos: Direcadn de Estudios e Investgaciones de la CCB.

N J

Tabla 3 - Departamento Sector Econdmicos
Fuente: Dane cuentas departamentales 2007.
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Establecimientos

Departamento Pequefios (%)
Bogota 39.1%
Antioquia 18.9%
Cundinamarca |8.0%

Atlantico 5.8%

Boyaca 3.8%
Santander 3.7%

Otros 20.7%

Total 100.0%

Tabla 4 - Porcentajes empresas pequenas por Dto.
Fuente: Los Autores.

Analizando el cuadro de distribucidon de las actividades econdmicas en los
departamentos se observa que el sector de servicios sociales, personales y las
empresas, en el cual se ubica este proyecto es constante y el porcentaje es alto en
comparaciéon de las demas actividades y se encuentra en el tercer lugar la ciudad de

Bogota, precedida por Quindio y Norte de Santander.

Segun el libro Fundamentos de Marketing escrito por Stanton, se define el mercado
objetivo como el segmento de mercado al que una empresa dirige su Programa de
marketing. El mercado objetivo de este proyecto seran las empresas privadas pequefas
y medianas ubicadas en la ciudad de Bogota, dicha ciudad se ha considerado como el
punto de partida para la puesta en marcha del proyecto debido a sus importantes
caracteristicas econémicas y del mayor numero de empresas que existen alli, haciendo

de esta ciudad un mercado atractivo para el proyecto.
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Grafica 1- Porcentajes Empresas Medianas
Fuente: DANE, Censo General 2005, Elaboracién: DNP-DDE Informacién Preliminar — Corresponde a los
establecimientos en los sectores: industria, comercio y servicios.

En la grafica N° 1 se encuentra el numero de empresas pequefias por departamento y
en la grafica 2 el numero de empresas medianas, los resultados de esta segmentacion
ratifica que Bogota DC es la ciudad que posee mayor numero de estas empresas en

Colombia.

Empresas registradas en Bogota y
Cundinamarca, segtin tamaiio, 2010

Empresas M Activos (% millones)

5751.554.978
$25.090.088

54.405.329 546214 176

2
S e

& - - ;f
é“’& e ¢
o &

Grafica 2.Descripcion Clientes — Empresas Privadas En Bogota Segun Tamario
Fuente: Boletin No. 6 — Direccién de Estudios e Investigaciones. Abril de 2011, pdf/
http://camara.ccb.org.co/documentos/8248 boletin cifras6 actividad empresarial.pdf
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En esta grafica se muestra el porcentaje de participacion de las empresas segun su
tamafo ya sean micro, pequefias, medianas o grandes empresas, con base a esta
informacion se establece el mercado objetivo que son las empresas pequefas y

medianas.

El mercado objetivo a alcanzar en este proyecto es Bogota DC. Debido a la
concentracion de empresas y el crecimiento anual de estas, siendo asi la mejor opcién
a escoger como mercado, teniendo en cuenta las instalaciones donde se llevaran a
cabo las practicas ludico-deportivas, el proyecto tomara como nicho de mercado a las

empresas pequefias y medianas las cuales cuentan con un maximo de 100 empleados.

Segun la Camara de comercio de Bogota en el afio 2010 existian 28,326 empresas
pequefias y 7,735 de empresas medianas, el nicho de mercado que este proyecto
pretende alcanzar en el corto plazo es el 0.2% de estas empresas para un total de 72

empresas en el primer afio de operaciones.

Empresas registradas en Bogota y Cundinamarca,
seguin personal ocupado. 2010

Construccion
4,31%

Minas y
canteras
4,13%

Agriculturay
pesca
5,54%

Grafica 3- Empresas Bogota y Cundinamarca
Fuente: Registro Mercantil, camaras de comercio de Bogota y Cundinamarca 2010. Calculos: Direccion de estudios e
investigaciones, CCB. Boletin mensual tomo 6.
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Segun cifras de la camara de comercio de Bogota, el 51.57% de las empresas son
del sector servicios, por lo cual el proyecto espera tener este mismo porcentaje de

clientes provenientes de este sector.

Bogota es el centro urbano mas importante de Colombia y se perfila como una de
las ciudades mas atractivas de América Latina, ademas de esto es considerada por
muchos inversores internacionales como la mejor opcidn a la hora de invertir sus
capitales, siendo asi el principal destino de la inversion extranjera directa que llega a
Colombia, con mas de US$14 mil millones en los ultimos diez afios. (De acuerdo o a la
informacion del Dane)

* Fundacién: 6 de agosto de 1538

* Altura: 2.640 metros sobre el nivel del mar.

* Localizacién: longitud 4° 35 norte; longitud 74° 4 occidente.

* Temperatura: anualmente oscila entre 8 y 20 grados centigrados (46°F 68°F).

* La época de lluvia va de marzo a mayo de cada afio.

* Numero de habitantes: en Bogota la poblacion estimada es de 7'363.782 de

habitantes; Hombres: 3'5648.713; Mujeres: 3'815.069.

* La proyeccion para el 2015 es de 7'878.783 habitantes.

* La poblacién de Bogota representa 15 por ciento de la poblacion colombiana.

* Tasa de crecimiento: 1.85%.

* Economia: PIB 2009: Aumento 6.2% y asciende a $10'169.265.

* E|PIB de la ciudad es $71.6 billones.
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2.3. Descripcion de los consumidores

Este servicio estara dirigido a empresas privadas pequefas (10 a 50 trabajadores) y
medianas (51 a 200 trabajadores) sin importar el sector econdmico, que estén
interesadas en mejorar el ambiente laboral, la eficiencia y la productividad por medio de
aprendizaje vivencial para el mejoramiento de sus habilidades y destrezas al interior de
las organizaciones, estas seran los clientes y sus trabajadores seran el consumidor
final, estos consumidores son los que finalmente van a desarrollar las actividades y son
los funcionarios de la empresa cliente, estos consumidores tienen caracteristicas
diferentes ya que pueden ser de cualquier nivel social, edad, sexo, etc, por lo cual las
actividades tiene enfoques diferentes porque existen clientes que desean actividades
acordes a sus trabajadores por lo cual el servicio de adapta de acuerdo a los
consumidores ya que si es un grupo de personas jévenes se desarrollan programas de
mayor impacto pero si son consumidores de mayor edad se trabaja actividades con

mayor precaucion.

2.4. Estudio de Mercado

El diagnostico de la estructura actual del mercado nacional muestra que en la
ciudad de Bogota se presenta la necesidad de acceder a eventos ludicos y deportivos,
puesto que muchas empresas requieren alternativas diferentes que contengan una
vivencia experiencial y no como las habituales que se convirtieron en monotonas y sin

valor agregado; en la actualidad se organiza con las empresas y comunidad en general
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eventos similares en espacios improvisados ofrecidos por las cajas de compensacion y
otras empresas dedicadas a prestar este servicio, las cuales dejan una gran cantidad
de empresas sin la posibilidad de acceder a este tipo de servicios ya sea por
disponibilidad de espacios y/o alterativas deficientes que hay en el mercado actual ya

que no es tan comun encontrar empresas o espacios para estos fines.

El proyecto el fijo como mercado objetivo las empresas pequefias y medianas
localizadas en la ciudad de Bogota DC, en esta area geografica se identificaron un total
de 28.326 empresas pequefias y 7735 de empresas medianas para un total de 36.061
empresas y/o clientes potenciales; se pretende alcanzar en el corto plazo un total de 72

empresas, cantidad equivalente al 0.2% del total del mercado.

Conociendo los datos mencionados anteriormente, se pasé a realizar una
investigacion cuantitativa y cualitativa la cual servira para conocer los gustos,
preferencias, precio dispuesto a pagar por el servicio ofrecido y otras caracteristicas

que se desean conocer del consumidor y cliente potencial.

El instrumento escogido para la realizacion de este estudio fue la encuesta, esta
sirvidé para recolectar datos valiosos, los cuales sirvieron para encaminar este proyecto

hacia un mercado objetivo claramente identificado, proyectado y conocido.
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Para determinar el tamafio de la muestra se recurrio al método de seleccion
aleatorio simple ya que con este método se eligen “individuos” al azar de una lista
(marco de la encuesta). Se conoce de antemano el tamafio de las empresas en las
cuales este proyecto pretende incursionar con sus servicios de 36.061 empresas con un

nivel de confianza del 95%.

N= Tamano de empresas pequefas y medianas (36.061 empresas en Bogota DC X
30% (grupo de empresas con poder adquisitivo) = 10.818 de clientes potenciales.

Doénde:

Z2 (Factor probabilistico que viene dado por el nivel de confianza)

1-a=  95%; cuando el nivel de confianza es del 95%, Z= 1,96

e= 10%; entonces e= 0,10

p (se le da un valor entre 0,4 y 0,6; siendo el ideal 0,5); por tanto p= 0,5

Sabiendo que p + q =1; reemplazando q = (1-p) = 0,5

En sintesis:
N=36061 Z=1,96
e=0,05 p=0,5 g=0,5

Aplicacion de la formula:
n0= Z2(p) (q)/ e2

n0 = (1,962 (0,5) (0,5) / (0,10)?
n0 = (3,84) (0,25)/ (0,01)
n0 = 0,96 /0,01

n0 = 96
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Como se conoce el tamario de la poblacion se realiza el ajuste a n0 asi;
n0

n1i=
1+ ((nO -1)/N)

96

nts=
1+ ((96 -1)/ 0,0010555)

n1= 96/1+0,0031667
n1= 96/1,00105555
n1= 95898773; n1= 96

Se debe realizar la encuesta a 96 personas para que la encuesta tengo un margen

de error del 5% y que sean confiable los resultados.

Tendencia y comportamiento del sector y magnitud de la necesidad: Las actividades

para el buen uso del tiempo, efectividad, trabajo en equipo, recreacién, liderazgo y
productividad van en aumento, ya que para las organizaciones y personas en general el
tiempo es dinero; es por esto que organizaciones tales como: gobiernos, empresas,
ONG, facilitadores, deportistas y demas, han venido cambiando inexorablemente en su
filosofia de actuacion sobre sus niveles de productividad laboral y personal, llevando asi
a que participen factores y acontecimientos tales como la evolucion del trabajo en
equipo como pieza fundamental en toda organizacion, posibilitando asi su gran

aceptacion y su expansiéon mundial en el mercado.
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La innovacion y experimentacion profesional, han de estar presentes constantemente
en los planes de accion de los técnicos y especialistas de las actividades fisicas y
deportivas , tanto en el disefio de sus programas, de sus materiales, instalaciones vy
reglamentaciones adaptadas a todas las edades, sexos, condiciones socio-econdémicas,
respeto de las distintas tendencias e ideologias politicas y religiosas y condiciones
fisico-deportivas de cada participante, donde se potencie la actualizacion profesional,
se favorezcan los intercambios de vivencias y experiencias personales, asi como el
empleo de técnicas y conocimientos cientifico-didacticos que oferte un digno servicio a

todos los ciudadanos en general.

El ritmo acelerado de los cambios sociales, educativos, culturales, técnicos,
cientificos y tecnoldgicos que afectan diariamente a la sociedad, repercute en el campo
de accidn de las actividades sociales y laborales en general, y particularmente en el
conjunto de manifestaciones y actividades para el ocio, la recreacion de las actividades

fisicas deportivas- recreativas de una forma muy especial.

21 “ Empresas
ﬁ ‘I Pequefias 10 a 50

Empleados

T9% W Empresas
Medianas 51 a
200 Empleados

Grafica 4 - Porcentaje muestra empresas segun tamafio
Fuente: Los Autores - Resultados encuetas estudio de mercado
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Analisis de los datos arrojados por la encuesta: Se puede concluir que el 79% de

las empresas encuestadas son pequenas y el 21% son medianas por lo tanto se puede
prever que la mayoria de posibles clientes van a ser empresas pequefias localizadas en

la ciudad de Bogota, lugar en el cual se realiz6 la encuesta.

El 100% de los encuestados saben que es la formacion ludica y quisieran conocer
mas acerca de los atributos de esta practica por lo cual la tendencia del mercado es
positiva y la demanda es alta ya que todos los encuestados desean conocer mas del
servicio que va a ofrecer este proyecto y la oferta existente en el mercado no ha logrado

alcanzar y/o llegar al mercado potencial bogotano.

“ Han utilizado
servicios de
blenestar
laboral

S No han
utilizado
servicios de
blenestar
laboral

Grafica 5 - Utilizacion actividades de clima laboral
Fuente: Los Autores — estudio de mercadeo
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DOFA FRENTE A LA COMPETENCIA ‘

RAZON SERVICIOS OFRECIDO ANTIGUEDA | UBICACI ESTRATEGIA CLASIFICACION DE
SOCIAL D EN EL| ON COMERCIAL Y DE COMPETENCIA
MERCADO POSICIONAMIENTO
Kajuyali Organizacion que opera | 10 Afios Transve | Como estrategia Competencia
como un instituto de rsal 7 | comercial a largo Potencial: De acuerdo
educacion no formal, bis # | plazo se empezaran al servicio ofrecido
reconocido por la 108 A | a investigar por la por la empresa
secretaria de Educacion, 26 linea de los Kajuyali, se clasifica
dedicada a campos de Bogota | campamentos ya como  competencia
verano, ecoturismo o que el escenario es potencial ya que no
consultorias de apropiado para este prestan el mismo
empresas el portafolio tipo de actividades y servicio que el
de esta compafiia se después de tener proyecto el reto pero
basa en programas de mas acogida en el presentan altas
educacién experiencial a mercado, probabilidades de
través de turismo integrandolo con la incursionar en este
aventura y aventura formacidn lddica. servicio.
vivencial para nifos.
Adolecentes en
latinoamericana.
La caja de compensacion | 54 Afos Avenida | Como estrategia a Competencia
Caja de familiar Cafam, cuenta 68 #90- | largo plazo se Indirecta: Este
Compensa | con un equipo de 88 incluird en el empresa aungque no
cién profesionales de Bogota | portafolio de es competencia
Familiar distintas aéreas servicios las directa puede llegar a
CAFAM capacitados para el caminatas satisfacer las
desarrollo de ecoldgicas y demas necesidades en
metodologias de actividades dirigidas segundo plano ya que
educacion experiencial a personas estdn focalizados a
gue permite realizar individuales para dar eventos y caminatas
actividades significativas mayor cubrimiento ecolégicas pero no
para la historia laboral y ya que inicialmente dan un cubrimiento
personal de cada uno de el proyecto solo esta total como el servicio
los participantes. dirigido a grupos. que el proyecto el
Mediante estrategias Reto prestara.
ludicas se disefian
escenarios para que los
participantes
interaccionen y trabajen
por un objetivo comun.
Cada estrategia esta
disefiada y focalizada
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acorde y con los
objetivos que se
planteen por las
personas interesadas en
estas actividades. Este
servicio va dirigido a
personas o grupos.

Tour Verde | Esta empresa ofrece un | 7 Afios Oficina La estrategia a corto Competencia
programa de actividades Virtual plazo para este Indirecta: Tour Verde,
practicas con objetivo de servicio se enfocara se clasifica como
formar individuos con en crear conciencia competencia indirecta
capacidades para mediante charlas vy ya que el servicio
disfrutar de ambientes sefializaciones con el ofrecido es dirigido a
como paisajes y asi objetivo de que los la conservacion vy
valoren los recursos al asistentes colaboren valoracion del medio
mismo tiempo ensefian con la conservacion ambiente.
el andlisis de los del medio ambiente.
fendmenos.

Bluefields | Esta empresa estd | 16 afios Carrera | Como estrategia de Competencia
enfocada a la busqueda 132  # | posicionamiento en Potencial: La empresa
de la ampliacion del 87-81 el caso de este Bluefields se clasifica
conocimiento con una Bogota | servicio ofrecido por como competencia

filosofia de tipo
experiencial y vivencial,
aprovechando las

caracteristicas sociales y
ambientales

colombianas. Creando
un desarrollo integral del
ser, con solidos valores
individuales y colectivos,
comprometido con el
medio ambiente,
consciente de la
importancia de valorar la
diversidad social,
cultural y ambiental de

nuestro pais.
Los programas de
Bluefields, estan
desarrollados bajo los

mas altos estandares de
seguridad, tanto fisica
como emocional. Cada

la empresa
Bluefields se buscara
alianzas con otras
empresas que
tengan escenarios
en espacios ricos en
diversidad

colombiana como
amazonas, para
darle alternativa a
los clientes.

potencial ya que no
presta el  mismo
servicio pero tiene
caracteristicas que
pueden llegar a
convertirse en
competencia directa.
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actividad es dirigida por
instructores
profesionales 'y con
experiencia en cada una
de las dreas a su cargo.
Los instructores tienen
cursos de  Primeros
Auxilios avalados por la
Cruz Roja. Desarrollan
programas en el
Amazonas, que es un
programa de seis dias.

Rema
consultore
S

Esa una corporacién
enfocada al
fortalecimiento, la
motivacion  para el

desarrollo humano vy el
aprendizaje
organizacional
promoviendo
metodologias
catedraticas o ludicas en

espacios  abiertos o
cerrados. Cuentan con
un grupo de
profesionales de

diversas disciplinas que
dirigen este tipo de
logros a nos
determinados objetivos
propuestos a través de
metodologias variadas y
especificas de acuerdo al
sector en que se
desenvuelven  cuentan
con procesos de
formacién, capacitacién

10 Aihos

Calle
100 #
19-61
Oficina
406
Bogota

La estrategia
comercial y de
posicionamiento
para la competencia
directa se enfocara
en ofrecer servicios
de alta calidad con
espacios propios y
adecuados ya que la
competencia no
posee espacios
adecuados lo que
nos da una
oportunidad para
entrar al mercado
con una buena
probabilidad de
posicionamiento.

Competencia Directa:
La empresa Rema
Consultores se
clasifica como
competencia directa
ya que ofrece los
mismos servicios que
el proyecto El Reto
ofrecera.
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y desarrollo, conscientes
de la importancia de
generar soluciones
sostenibles con
resultados concretos y
medibles en el tiempo,
para las empresas con
problemas de clima
organizacional.

Tabla 5- Dofa — Frente a la competencia
Fuente: Los Autores.

El 94% de los encuestados no han utilizado el servicio ludico recreo- deportivo en sus
organizaciones Yy el 6% que lo han utilizado lo han utilizado durante los ultimos 3 anos,
esto en cifras indica que existe un 94% de mercado sin penetrar, lo cual si se tomara
como base este porcentaje existirian tan solo en Bogota alrededor de 33,897 empresas

y/o clientes potenciales.

“CAFAM
SEAJUYAL

BLUE FIELDS

“REMA

.

TOUR VERDE

Grafica 6- porcentaje competencia
Fuente: Los Autores.
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Realizando el respectivo analisis de los datos arrojados por la encuesta se puede
concluir que el 2% del total de los encuestados ha utilizado a Cafam como proveedor de
los servicios para bienestar laboral o el 33% del total de empresas que han utilizado los
este tipo de servicios; el otro 4% de los encuestados han utilizado las siguientes
empresas: Kajuyali, Blue fields, Rema y Tour Verde, cada una con una representacion
del 1% del total de los encuestados que han utilizado las actividades ludicas o el
16.66% si se toma como un todo el 6% de las empresas que afirmaron la utilizacién de

este tipo de servicios.

Todas las empresas encuestadas prefieren realizar este tipo de actividades fuera de
la ciudad de Bogota, lo cual es benéfico para el proyecto puesto que el servicio que se
pretende ofrecer lo realizaran a las afueras, lugar donde se encuentran sus

instalaciones.

El 70% de los encuestados prefiere el servicio de Actividad ludica recreo-deportiva
de las cuales el 15% de las empresas son medianas y el 55% pequefas; el 30%
restante de los encuestados prefiere unicamente la Caminata Ecoldgica de los cuales el
7% son empresas medianas y 23% empresas pequefas, por lo tanto el proyecto se
basé en estas cifras para determinar la cantidad de clientes de acuerdo a su tamano

que tendra para cada una de las actividades que se van a ofrecer.

Para determinar las oportunidades y estrategias a seguir se realizo el Dofa frente a
la competencia ya que se pudo determinar que existe competencia directa e indirecta la

cual se establecieron varias estrategias para asi poder posesionar el proyecto en el
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mercado, adicionalmente se pudo determinar que existen mas oportunidades de
mercado ya que se puede incursionar en otras lineas de negocio como lo es los

campamentos.

2.5. Riesgos y Oportunidades de Mercado

Posibilidad de  explorar nuevas
alternativas dentro del mercado recreo-
deportivo.

Aprovechamiento de la demanda de
este tipo de actividades en

universidades, colegios, entes
deportivos, empresas y comunidad en
general.

Aumento de la capacidad adquisitiva.
Reactivacion de la economia del casco
urbano de Guaduas e incremento de
empleo.

Oferta de servicios complementarios a
las actividades de formacién ludica

ofrecidas como lo es programas de

vivencia estratégica.

La competencia que existe en el
mercado.

El aumento de la intensidad en época de
lluvias.

El conflicto armado que se vive en
Colombia.

El desconocimiento de este tipo de
actividades puede que causen poca
acogida en su etapa inicial.

Baja capacidad de disponibilidad en
temporada alta.

Problemas de acceso en las vias para
acceder al sitio.

Cambio de actitud del consumidor.
Incremento de la competencia.

Capacidad para atraer clientes.
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Fomento y conservacién del cuidado * Bajo presupuesto destinado a

del medio ambiente. capacitacién de sus empleados por parte
Generacién y proyecciéon de nuevas de los clientes y

oportunidades de negocio como lo es el * Baja rentabilidad por el incremento de los
sector de hoteleria y espacios para costos y gastos.

camping.

Ampliacién del segmento de mercado a

otras ciudades y clientes potenciales.

3. Analisis de la Competencia

Al analizar cada una de las empresas que ofrecen servicios iguales o similares
como las anteriormente mencionadas, en donde se clasifica de acuerdo al tipo de
competencia (directa, indirecta o potencial), se pudo detectar que existe grandes
oportunidades de incursionar en este mercado ya que a pesar de la antigiedad de
estas compafiias no llegan a todo el mercado potencial que se ha detectado, ademas
no cuentan con un espacio totalmente adaptado para el completo desarrollo de estos
programas, en Colombia solo existe un espacio similar que esta ubicado al norte de la
ciudad de Bogota en el club campestre Cafam, que se llama Kinkayu, es un espacio
muy reducido y con falencias para un servicio integral de experiencias vivenciales. Lo
que difiere este proyecto puesto que los programas estan enfocados a vivir una
experiencia en un lugar totalmente adaptado y exclusivo para la practica de estas

experiencias que aun en Colombia no existe y se dan varias alternativas de formacién
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ludica o de competencias deportivas de nivel alto y avanzado, algunos de estas
empresas alquilan fincas para prestar este servicio lo cual no es comodo por que el
espacio es utilizado para diferentes propdsitos, por lo que se concluye que corren el

riesgo de no encontrar disponibilidad en temporadas altas.

Como resultado al realizar el estudio de debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas DOFA frente a la competencia se determina que existen excelentes
oportunidades a largo plazo, como lo es implementar servicios adicionales como lo es
campamentos de verano y zona de camping como la empresa Kajuyali, que ofrece este

servicio.

Estudio de Precios

Precios de la competencia: Los precios de la competencia varian de acuerdo al servicio
ofrecido ya que si desarrollan los programas en las instalaciones de la empresa el valor
es menor pero si desean hacerlo en un lugar externo deben alquilar el lugar y esto

eleva los costos.

La opinion de los clientes frente a la competencia; son positivas ya que son
empresas que cuentan con buena experiencia en el mercado, los precios oscilan entre

$70,000 a $130,000 mil pesos por persona fuera de la ciudad.
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Algunas de las empresas ofrecen charlas en salones de convenciones o sitios
propios de la empresa por lo cual varia el precio de acuerdo al numero de personas, La

modalidad de estas empresas es ofrecer paquetes para asi darles mejor precio.

Kajuyali $90,000.00
CAFAM $104,400.00
Tour Verde $135,000.00
Bluefields $180,000.00
Rema consultores $100,000.00
Varianza $1,337,672,000.00
Desviacion estandar $36,574.20
Moda $36,574.20
Mediana $104,400.00
Minimo $90,000.00
Maximo $180,000.00
Promedio $ 121,88
Tabla 6 - Estudio de Precios
Fuente: Los Autores.
PRECIO
$200,000.00
$150,000.00
$100,000.00 ks
$50,000.00 ®PRECIO
N\
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Grafica 7- Grafica precio
Fuente: Los Autores.
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Grafica 8 - Comparacion Precios Estudio de mercados recios Estudio de mercados
Fuente: Los Autores.

Analizando los precios de la competencia se determiné que el promedio en el que
oscilan los precios por la prestacion de servicios similares al que pretende ofrecer Este
proyecto es de $121,880 pesos, promedio en el cual se encuentra El proyecto; ninguno
de los competidores tiene el mismo precio del mercado por lo cual no existe la “moda”
entre estos, ademas la volatilidad que se espera presentara este tipo de servicios
oscilara entre $36,574 pesos hacia el alza o hacia la baja. Ademas el precio minimo
ofrecido por la competencia es de $80,000 pesos, significando esto un 33,33% sobre el
cual el servicio ofrecido por el proyecto es mas costoso y en relacion con el precio
maximo de $180,000 pesos siendo asi un 50% mas alto, dando como resultado que
este proyecto se encuentra aproximadamente en el medio de la escala de valores y/o

precios.
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El Reto es una empresa de servicios ludicos y recreo-deportivos para personas y

grupos empresariales residentes en la ciudad de Bogota, que deseen un servicio o

evento enfocado a vivencia experiencial en contacto con la naturaleza.

Primera Etapa

CONTACTO A LA
EMPRESA

Grafica 9- Diagrama de flujo del servicio

VISITA A LAS
EMPRESAS

FIN

Fuente: Los Autores.
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De acuerdo al diagrama anterior se establecieron los pasos para iniciar el proceso de

venta del servicio, el cual inicia con el contacto por parte del representante del proyecto
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El Reto con la empresa previamente identificada como cliente potencial he inicia
contacto; se realiza por medio telefénico o e-mail una descripcién de los servicios que
ofrece el proyecto y se realiza una segunda cita en la cual se acuerda una visita a la
empresa para explicar de manera detallada la presentacién del portafolio.

Dependiendo de la aceptacidon o no por parte del cliente potencial se empieza la
evaluacion y analisis de las necesidades propias de la empresa y se inicia la
adecuacion del servicio a ofrecer y se pacta la fecha a tomar el servicio.

Se envia formalmente la orden de servicio y/o cotizacion, una vez firmada se espera a

recibir el 50% del contrato.

Se inicia la prestacion del servicio y se entrega al final de la jornada el resumen de
las actividades desarrolladas a los participantes y se envia al departamento de recursos

humanos del cliente el informe de resultados pertinente.

Ficha técnica del servicio

El servicio a ofrecer contara con atencion al cliente personalizado con calidez humana,

personal calificado, eficiente, eficaz, donde la prioridad es el bienestar de los objetivos

organizacionales
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Dentro del portafolio de servicios que ofrecera el proyecto denominado como El Reto

se realizara de la siguiente manera:

* El asesor comercial se pone en contacto con la empresa ya sea via telefénica o
por correo electrénico.

* Una vez llega el asesor comercial a la empresa prospecto realiza la
presentacion del portafolio de servicios.

* El asesor toma nota de la necesidad del cliente, resaltando los beneficios del
servicio.

* ElI asesor hace entrega al cliente de la cotizacion del servicio con las
especificaciones solicitadas.

* Se hace entrega de la orden de servicio, para que el cliente se cerciore que los
precios y los productos sean los pactados, al igual que el tiempo de entrega y
fijan fecha y forma de pago.

* El dia pactado para el servicio se procede a recoger las personas de la empresa
para el desplazamiento hasta el municipio de guaduas.

* Se realiza el recibimiento del grupo por parte de los facilitadores donde se les
informa acerca de la agenda.

* Se inicia la actividad escogida por la empresa, con los espacios de refrigerio y
almuerzo.

* Al finalizar la actividad se realiza la encuesta del servicio por parte de los

participantes.
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* Se transporta a los participantes a su ciudad de origen donde se haya acordado
en el contrato.
* Se visita a cliente para realizar la retroalimentacion del servicio con los datos

arrojados de acuerdo al desarrollo de la actividad:

1. El asesor comercial se pone en

contacto con la empresa.

I

|

2. presentacion del portafolio
de servicios.

V

3. Toma nota de la necesidad

|

del cliente.

4. entrega al cliente de la
cotizacidon

|

5. entrega orden de servicio

y

6. Aprobacion

8. Recoger al personal en
el sitio acordado

7. Se archiva la cotizacién y se ¢
guardan datos del cliente para
futuros prospectos

10. Se hace el recibimiento

del grupo en la finca




Grafica 10- flujo de Procesos

Fuente: Los Autores.

Beneficios

12. Se transporta los
participantes al lugar
acordado

J

v

11. se inicia la actividad
escogida por el cliente

v

12. se realiza la encuesta por
parte de los participantes

v

11. se inicia la actividad
escogida por el cliente

13. se visita al cliente para
realizar la retroalimentacién y
entrega de resultados

y

14. Se recoge cheque y
consigna a la cuenta
estipulada.

59

Personal idéneo en el disefio, manejo y ejecucion de las actividades y eventos

programados.

Instalaciones innovadoras para la utilizacion de actividades dirigidas.
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* Precios razonables y objetivos en relacion al impacto en la calidad de vida de los
usuarios.

* La no satisfaccion de los usuarios sera estudiada por el proyecto El Reto y
dependiendo del caso, se ofreceran varias alterativas tales como: devolucién del
dinero, prestacion del servicio sin ningun costo, entre otros.

* Oportunidad en el disefio de procesos innovadores de las diferentes actividades
ludicas y recreo-deportivas en los sectores empresariales, publicos, educativos y
residenciales.

* Las personas o grupos que adquieran los servicios o alquiler de “La Floresta
Recreo”.

* La introduccion de todos los programas sera una bienvenida que tendra como
finalidad la predisposicidon y relajacion para disfrutar de la naturaleza y aliviar
cargas de estrés.

* Portafolio de servicios amplios y para usuarios de todas las edades.

Caracteristicas del lugar: El sitio escogido para la realizacion de las actividades ludicas
y recreo-deportivas esta ubicado en el municipio de Guaduas, Cundinamarca y queda a
una distancia de 122 kildbmetros de Bogota DC. La finca denominada La Floresta cuenta
con un area total de 10 hectareas en terreno semi-montafioso la cual posee un arroyo,
nacedero de agua, zona boscosa y sitio adaptado para las conferencias y las

actividades ludicas recreo-deportivas.
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Como valor agregado el proyecto proporciona un espacio ubicado fuera de la ciudad
de Bogota, en el municipio de Guaduas, finca “La Floresta Recreo”, este espacio sera

adaptado exclusivamente para este tipo de actividades.

Las personas y grupos que participen en estas actividades puedan disfrutar de una
muy buena experiencia que no solo sea divertida sino que aporte formacién ludica en
determinados temas que sean escogidos por los clientes.

Finca La Floresta Recreo, ubicada en el municipio de Guaduas, Cundinamarca,

ubicado a 122 kildmetros de Bogota DC.

Vive la Expedicién en el Siglo XXI, Proximos destinos:
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5.2.  Estrategias de Distribucion

Como estrategias de distribucion se optara por varias alternativas ya que es una
empresa nueva en el mercado y el proyecto se encuentra en la etapa de desarrollo, ya
que se ha superado la etapa de motivacion, generacion de la idea, se cuenta con el
terreno y parte de los recursos economicos y se esta desarrollando el plan de negocio,
la cual una vez terminado se iniciara la etapa de nacimiento y/o puesta en marcha del
proyecto; por ello se pretende llegar a gran cantidad de clientes potenciales para asi

obtener prospectos que requieran del servicio.

Canal Directo atreves de la Red. La empresa implementara la pagina web con
funciones de e-commerce para agilizar el proceso de informacion de la empresa,
servicios, opciones de pago y disponibilidad de fechas, obtener contacto al instante via
chat y/o servicio en linea para que el servicio al cliente sea rapido y efectivo y asi poder

sugerir servicios adecuados a los clientes.

Como estrategia de penetracion al mercado se bridara informacion a clientes
potenciales por medio de volantes, podran encontrar informacién en la pagina de
internet, via correo electrénico y/o mailing y visitas directas el portafolio de servicios que
tienen disponible al igual que la estructura del sitio junto a videos que facilitaran la

presentacion del servicio.

Como estrategia comercial y de posicionamiento la empresa enviara paquetes de

informacion a clientes comerciales y hara seguimiento a las mismas, con el objetivo de
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captar nuevos clientes, al mismo tiempo permitira a la empresa extender sus canales de

acceso a clientes potenciales favoreciendo la divulgacién para la venta de los servicios.

Canal Agente Comercial. Los asesores comerciales estableceran contacto telefonico
con las empresas pequefias y medianas recién creadas y registradas en la camara de
comercio de Bogota; este listado es suministrado por esta entidad y por medio de
investigaciones preliminares se obtendra direccion, teléfono y demas informacion util
para hacer contacto con estas y asi darles a conocer el portafolio de servicios; se
realizara un cronograma de visitas para dar a conocer el servicio mas detallado y con
argumentacion mas amplia resaltando los beneficios que se pueden obtener. Ademas
de estas bases de datos se abordaran los referidos que por diferentes medios lleguen a

la empresa.

Cadena de valor

Las ventajas del mercado de servicios en Colombia esta en constante crecimiento y es
cada vez mas dinamica, a su vez este crecimiento vuelve la industria mas competitiva y
encaminada en brindar al cliente un beneficio; a continuacion se nombran algunos

beneficios que el proyecto va a bridar a sus clientes:

* Implementar los servicios corporativos
* Beneficio a las empresas (clientes)en términos de productividad

e Servicio de primera calidad
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* Capital humano calificado

e Servicio al cliente 24/7

Cadena de logistica

La cadena logistica es administrada y controlada por los 2 gerentes del proyecto, los
cuales son los encargados de hacer la seleccion de los proveedores de transporte, de
alimentos, de contratar al personal y de hacer las negociaciones pertinentes con los
clientes.
Los gerentes son los encargados de obtener cotizaciones de al menos 3 diferentes
proveedores para cada etapa del proyecto y asi mismo escoger el que ofrezca mejores
garantias, precio, eficiencia, confiabilidad y experiencia.
* Se contacta la empresa proveedora de transporte previamente analizada por la
gerencia
* Se envia la relacidn del personal para los respectivos seguros de viaje y pdlizas
correspondientes
* Se define fecha, hora y direccion con el cliente y se envia al proveedor de
transporte.

* Seinicia el traslado del trayecto correspondiente, Bogota—Guaduas.

Al finalizar la actividad se procede al traslado correspondiente Guaduas- Bogota.
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5.3. Estrategias de Precio

La estrategia de precios para cada una de las actividades se ha fijado de acuerdo al
estudio de la competencia estrategia denominada Statu Quo ya que manejan un precio
estandar para este tipo de servicios. El promedio base de ganancia que se establecio
para este proyecto esta basado en una rentabilidad esperada por parte de los socios
equivalente al 33% anual sobre los costos y gastos, este promedio es el que se estim6
para la realizaciéon de futuras ampliaciones en las instalaciones, ya que se preve
obtener un crecimiento anual de clientes del 10% y por ende la capacidad instalada
quedaria obsoleta y/o reducida. Este estudio es a una rentabilidad promedio del 33% de

ganancia.

La necesidad de cada cliente no es igual por ello se tiene en cuenta ciertas
caracteristicas para la fijacion del precio, no porque se realice una discriminacion de
precios objetiva, sino porque las caracteristicas y necesidades de cada empresa es

diferente, es por esto que el precio varia en funcion de:

* Tiempo de las sesiones

* Numero de participantes

* Tipo de actividades a realizar
* Transporte

¢ Alimentacion

Asi pues, el precio de este tipo servicios se estimara de acuerdo a los costos que el
mismo infiera sumado a un porcentaje de utilidad, los costos a tener en cuenta son,

contratacion del personal, desplazamientos del mismo, uso del material, alquiler del
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material de ser necesario o cualquier otro costo que genere la prestacion de dicho

servicio.

5.4. Estrategias de Promocion

Para generar impacto en la estrategia de promocion se plantea varios objetivos, a

corto plazo, mediano y largo plazo.

Los objetivos corto y mediano plazo estaran encaminados a promocionar el portafolio
de servicios por medio de correos electronicos y visitas a las empresas seleccionadas
de acuerdo al estudio de mercado previo es decir los clientes que frecuentemente
compran este servicio para asi incentivar la venta, los cuales tendran un beneficio en el
precio ya que se les otorgara un descuento de 3% del primer evento que realicen,
adicionalmente se le otorgara un 5% adicional por pronto pago. El cubrimiento
geografico inicial sera a las empresas con un historial de compra que cumplan con las
caracteristicas de tamano, es decir empresas medianas y pequefas ubicadas en la

ciudad de Bogota.

El precio de lanzamiento se le otorgara a las empresas visitadas anteriormente

mencionadas, el cual equivale a un descuento del 5% en el primer evento que realicen.

Este es uno de los aspectos fundamentales para el éxito del proyecto puesto que es
la carta de presentacion frente a los clientes potenciales del proyecto, inicialmente se

ha tomado como estrategia la utilizacion de los medios radiales publicitarios y las
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alianzas con las cajas de compensacion familiar como pilar de la estrategia de
promocioén, ya que estas no generan costos debido al intercambio de servicios entre el

proyecto y dichas empresas.

5.5. Estrategias de Comunicacion

Para dar a conocer el proyecto se utilizaran los diferentes medios de comunicacion
variados que iran desde la publicidad personal (voz a voz) ya que se realizaran visitas
con el fin de presentar el portafolio de servicios y asistencia a eventos, ruedas de
negocios, showrooms, etc, donde participan gerentes de recursos humanos que las
diferentes entidades realizan; de igual forma se crearan cuentas en las redes sociales
las cuales sirven para el posicionamiento de la pagina de internet del proyecto; ademas
se aplicaran estrategias de marketing viral para llegar de manera masiva a los clientes
potenciales. Estas estrategias de comunicacion que se planean llevar a cabo tienen
como objetivo dar a conocer el proyecto y crear una imagen en el mercado ya que es

una empresa nueva por ello se destind un presupuesto para cubrir dichas estrategias.

Gastos de Publicidad

$ 3.500.000 | $ 3.500.000 | $ 3.633.000 | $ 3.771.054 | $ 3.914.354

Grafica 12 gastos de publicidad
Fuente: Los Autores.

Estos gastos tendran como fin apoyar las diferentes estrategias de comunicacion

para que el proyecto incremente sus ventas por ello desde el tercer afio se incrementa
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el valor destinado ya que a medida que aumente la ganancia se puede incursionar en

estrategias con mayor impacto.

Teniendo en cuenta que es una empresa nueva se realizara un lanzamiento, con el fin
de dar a conocer los diferentes servicios que se ofreceran en el portafolio y para que los
clientes conozcan las instalaciones ubicadas en el municipio de Guaduas, este evento
estara dirigido a los clientes potenciales, proveedores, intermediarios y en general a los
interesados en este proyecto ya que es una buena oportunidad para dar a conocer el
proyecto y aumentar la base de referidos, el ingreso y las actividades a desarrollar en
este evento no tendran costo para los asistentes se destinara el 50% del presupuesto

destinado para promocion y publicidad.

5.6.  Estrategias de Servicio

El proyecto esta enfocado a la prestacion de servicios por lo cual sus politicas
estaran enfocadas a la satisfaccion total de las expectativas y necesidades de los
clientes. Se estableceran procedimientos los cuales estaran enfocados a ofrecer
garantias en los servicios, como lo son el cumplimiento de los compromisos

comerciales y juridicos que se acuerden.

Mecanismo de atencion al cliente. Para que los clientes tengan garantia que se les
prestara un servicio con canales de atencion agiles y oportunos se tendra a disposicion

un linea donde podran comunicarse para resolver preguntas, quejas y reclamos,
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sugerencias (pqgrs) esta linea esta incluida en el servicio de oficina virtual adquirida por
la empresa, adicionalmente estara a disposicion el link de la pagina en la opcion chat en

linea.

Adicionalmente se plantaran las siguientes estrategias de fidelizacién de clientes.

* Las empresas o grupos que contraten el servicio por segunda vez se otorgara
un servicio adicional al contratado (taller enfocado a otra deficiencia que posea la

empresa o a consolidar una fortaleza, dependiendo la organizacion)

* Los usuarios que contraten mas de cuatro eventos, seran considerados usuarios
cercanos y se beneficiaran con descuentos del 5 y hasta el 10 por ciento en

futuras contrataciones de servicios.

* Para los contratos de postventa se otorgara un plan de fidelizacion de clientes, el
cual consta de por cada 50 empleados de la empresa 2 de estos tendran la
posibilidad de acceder a una capacitacion extra para ser lideres de su grupo de
trabajo y asi hacer un seguimiento de lo aprendido en la capacitacion para asi

aumentar la eficiencia en sus antiguas falencias.

* Para las personas que se encuentren afiliadas a las empresas que tengan

convenios o alianzas se hara descuento del 10% para planes individuales.
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Politicas de servicios al cliente.

* Mantener buen contacto con el cliente, mediante correos electrénicos, llamadas
telefonicas, envio de cupones de descuentos y postales en fechas especiales a
la organizacion

* Brindar respuesta rapida y oportuna

* Enviar un obsequio para clientes especiales en las fechas de cumpleafios

. Todos los servicios y garantias expuestas anteriormente seran evaluados por
las dos partes en el momento de negocion es decir cada descuento otorgado
estara plasmado en el contrato de prestacién de servicios que se realiza por
parte de la empresa El Reto, el cual se legalizara con las firmas de las dos
partes. Para que se haga efectivo los beneficios mencionados, se establecera

como condicion el pago anticipado del 50% del valor del evento.

Estrategia de fuerza de ventas

Inicialmente la estrategia de ventas estara conformada por los socios del proyecto
los cuales haran el papel de agentes comerciales, estos tendran como objetivo
identificar las necesidades que presente el departamento de gestion humana de las
empresas, los cuales son los clientes del proyecto, de esta manera dar cumplimiento a

los objetivos estratégicos establecidos en el mediano plazo.

Como proyeccion a mediano plazo se proyecta la contratacion de consultores o
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asesores comerciales ya que inicialmente esta fuerza estara conformado por los socios
de le empresa para asi determinar las estrategias y manejo que se le asignara a los
consultores comerciales una vez sean contratados.

El proceso de reclutamiento se realizara mediante empresas temporales a las cueles
se les indicara las necesidades detectadas por los socios que son los que podran
establecer dichos requerimientos para vincular la fuerza comercial que pueda obtener
resultados exitosos, inicialmente se tendra en cuenta ciertas variables de contratacion
que estan enfocadas a la experiencia y manejo de estas actividades, como se describe

en el numeral, 2.3 esquemas de contratacion.

Los caracteristicas que deben cumplir los agentes de ventas es la motivacion por
desarrollar el arte de las ventas, y por ende conocer el proceso y caracteristicas del
servicio, los cuidados, manejo, informacién relacionada a los procesos para asi brindar
a los clientes potenciales un servicio personalizado que proporcione soluciones vy
alternativas a los problemas que posea y/o presente el departamento de recursos

humanos.

5.7.  Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Los expertos en mercadeo Kotler, P. y Armstrong, G. (2007), definen como mezcla de
mercadotecnia "el conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que
la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La
mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la

demanda de su producto".
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Teniendo en cuenta el propésito de la prueba piloto de este proyecto, se asignaron

los siguientes recursos dependiendo la prioridad de cada uno:

Se determina como producto el servicio que prestara el proyecto a las
empresas/clientes los cuales seran:
* Caminata ecolégica y/o dia de esparcimiento

* Actividades ludico recreo-deportivas

Dichos servicios tendran la particularidad de ser a las afueras de Bogota lo cual es
uno de los elementos diferenciadores con del proyecto para con la competencia; los
clientes deberan ser empresas pequefias y medianas localizadas en la ciudad de

Bogota.

Estos elementos son la base por lo tanto se describe detalladamente cada servicio a

prestar:

1. Caminata ecoldgica y/o dia de esparcimiento
Este servicio estda encaminado a las empresas que tienen la necesidad de brindar a
sus trabajadores/colaboradores un dia de esparcimiento en el cual pueden tener
contacto directo con la naturaleza, nadar en el rio, disfrutar del paisaje, del nacedero
de agua, del bosque tropical, relajarse pescando en la laguna, haciendo una tarde
de BBQ, del mirador al pueblo (Guaduas) y desconectarse por unas horas del

estrés/presidn que se vive en el sitio de trabajo; de esta forma volver mas enérgicos
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y con mas ganas de trabajar, con un sentido de pertenencia para con la empresa la

cual se preocupa por el bienestar sicolégico, social y laboral.

Actividades ludicas recreo-deportivas. Este servicio va encaminado a las empresas
que presentan problemas de liderazgo, de trabajo en equipo, falta de
companierismo, falta de entusiasmo, falta de sentido de pertenencia por la
organizacion entre otros problemas de clima laboral que afectan el b buen
desempenio de los colaboradores en la empresa.

En si son dos elementos basicos:

* Indoor ftraining & entrenamiento en espacio cerrado. En este tipo de
entrenamiento los consumidores aprenden el 20% escuchando y el 50% viendo
por lo que se interrelacionan y/o complementan con el outdoor training para
transmitir el mensaje en un 100% y se desarrollan las capacidades del individuo

y/o cliente.

* Qutdoor training 6 entrenamiento al aire libre. Este presenta una formacién
integral para el consumidor puesto que las personas aprenden un 80% haciendo.
Para las dos actividades sera necesario contratar personal profesional en

actividades de formacioén ludicas en la modalidad de outsourcing.



Recursos y talentos necesarios

Descripcidn

Personal disponible para la prestacion|Se contrataran profesionales expertos

del servicio. de acuerdo a los eventos que se

contraten.

Tabla 7 Recursos persona
Fuente: Los Autores.
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Teniendo como base el indoor y outdoor training, el servicio constaria de los

siguientes atributos:

* Caminata ecoldgica

* Pasamanos engrasados

e Caminar en medio de llantas
* Pasar barricadas de madera

* Caminar sobre tablones (prueba de equilibrio)

Estos ejercicios llevan intrinsecamente el desarrollo de habilidades tales como:

* Liderazgo y Empoderamiento
* Trabajo en Equipo

* Sensibilizacion al Cambio

* Desarrollo de Competencias
* Negociacion Efectiva

* Comunicacion Efectiva

* Manejo Efectivo del Tiempo
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Como cierre del servicio y/o actividad se hara retroalimentacion a los participantes
con el objetivo de aplicar los conocimientos adquiridos durante la prueba para

mejorar su vivencia personal, laboral y social.

Precio. La estrategia de precio para cada uno de los dos servicios que van a ser

ofrecidos fueron estimados con base de:

* Costos fijos y variables

* (Gastos administrativos

* Aportes de ley

e Personal por evento

* Transporte para la actividad
* Alimentacion en la actividad

* Porcentaje de utilidad del 30%

Basados en el estudio de mercado se llegé a la conclusién que de la actividad 1 la
preferencia es con transporte y sin transporte desde Bogota y con respecto a la
actividad 2 los encuestados mostraron indiferencia a la hora de escoger el medio de

transporte.
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Con esto el precio de venta de los servicios seran los siguientes:

Servicio 1
Con transporte: $100,000
Sin transporte: $50,000
Servicio 2
$120,000

Tabla 8 Descripcién servicios
Fuente: Los Autores.

Aparte de esto se ha hecho un estudio de los precios de la competencia para estar
dentro del rango de precios que existe en el mercado. Para ampliar informacion de los
costos y gastos en los que se basan los precios del servicio ver capitulo IV Aspectos

Financieros.

El tema de descuentos se contempla dentro del plan de precio pero solo a empresas
que contraten el servicio para 100 o mas consumidores, este sera del 10% sobre el

precio del paquete base.

El periodo de pago sera del 10% a la hora de firmar el contrato y el 90% restante a

30 dias como maximo después de prestado el servicio.

Plaza. Como estrategia de este proyecto las instalaciones donde se realizaran las
actividades a las afuera de la ciudad de Bogota DC especificamente en el municipio de

Guaduas, Cundinamarca, sitio en el cual estara la principal oficina de este proyecto,
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ademas para conveniencia de los clientes se contara con una oficina virtual en Bogota

DC la cual servira como sitio de conferencias para el cierre de negocios.

El proyecto no manejara intermediarios, por lo cual sus canales de distribucion seran
directos, la cobertura de servicios de este proyecto abarcara inicialmente a empresas
pequefias y medianas ubicadas en la ciudad de Bogota DC del sector hotelero y de

servicios.

El medio utilizado para facilitar el transporte desde la ciudad de Bogota DC al
municipio de Guaduas sera terrestre y especificamente en buses, los cuales seran
contratados por el gerente del proyecto y dependiendo los servicios contratados por el

cliente.

Promocion. Este es uno de los aspectos mas relevantes de toda empresa ya que de
esta depende que sea conocido su producto y/o servicio en el mercado, la buena
percepcion que los clientes/consumidores vean la empresa frente a los competidores,
ademas de la efectividad de esta depende sustancialmente las ventas y/o ingresos de

la empresa.

De acuerdo al estudio de mercado realizado se pudo ver la disponibilidad vy
aceptaciéon que tuvieron las empresas encuestadas para la contratacion de este tipo de
servicios por lo cual este proyecto implementara como estrategia de promocion y ventas
el uso de vendedores, los cuales visitaran las empresas para ofrecer el servicio

personalizado y asi brindar a los clientes potenciales las ventajas que acarrearia la
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contratacidon de este servicio y de cdmo se podrian tratar las problematicas que
presenten y/o como mejorar para alcanzar el 100% en cada aspecto organizacional de

la organizacion.

Dentro del presupuesto de promocion se destiné la suma de $11'450,000 pesos, en
el cual el 50% sera utilizado en el lanzamiento del servicio y el cual sera distribuido de
la siguiente forma:

Se puede resumir la mezcla de mercadotecnia anterior o 4p’s como es conocida en el

siguiente cuadro:

Se invitaran un total de 80 representantes de las empresas

escogidas por la gerencia. Presupuesto
Alquiler de dos buses (Bogota-Guaduas): $1,827,760.00
Costo alimentacion: $640,000.00
Facilitadores: $500,000.00
Papeleria: $120,000.00
Recordatorios: $160,000.00
Publicidad (DVD, volantes): $80,000.00
Total evento promocional: $3,327,760.00
Pautas radiales, avisos en periddicos y revistas: $1,697,240.00

Tabla 9 - Muestreo Inversion evento lanzamiento
Fuente: Los Autores.
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6. Proyeccion de Ventas

Teniendo como referencia el estudio de mercados que se realizé de las empresas
registradas en la ciudad de Bogota, se selecciona como mercado objetivo, las

empresas pymes y medinas, estas empresas sera el mercado objetivo para ofrecer el

servicio:
INGRESOS
%
Empresas Bogota Inscritas 301.649
Empresa pymes (10 a 50 trabajadores) 28.326 79%
Empresas medianas (50 a 200 trabajadores) 7.735 21%
Tota mercado objetivo 36.061 100%
Mercado deseado por la empresa 0,20%
No. De empresas por afio 72

Tabla 10 — Mercado Objetivo
Fuente: Los Autores.

Estas Estas empresas se clasifican por el niumero de empleados e ingresos, para
este caso se distribuiria por nUmeros de empleados, para efecto de calculo del nimero

de empresas y personas que se evaluara en el proyecto:

Tamaiio Promedio empleados

Empresa pymes (10 a 50 trabajadores)

Empresas medianas (50 a 200 trabajadores)

Tabla 11 — Muestreo niumero de empresas
Fuente: Los Autores.

De acuerdo al estudio de mercado, la empresas tienden tomar mas la actividad 1 por

los beneficios que conlleva el trabajo en equipo entre empresa, proveedores vy
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empleados, ademas que el costo de inversion por actividad es menor y los beneficios
dentro de la cadena de trabajo son excelentes.

La actividad 2 es mas para entrenamiento de lideres y trabajo en equipo dentro de la
organizacion. Con esto se establece que el 70% de las empresa se inclina por la

actividad 1 y el 30% por la actividad 2.

Se espera que cada afio exista un crecimiento del 10% de empresas y/o clientes

para tomar los servicios dentro del portafolio.

A continuacion se muestra las empresa por servicio y el numero de empleados

gue se tomaran estas actividades:

Afo 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
Actividad 1 70% 10% 10% 10% 10%
No. De empresas por aiio 50 56 61 67 74
Empresa medianas 11 12 13 14 16
Empresa pymes 40 44 48 53 58

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Actividad 2 30% 10% 10% 10% 10%
No. De empresas por aio 22 24 26 29 32
Empresa medianas 5 5 6 6 7
Empresa pymes 17 19 21 23 25

No. de personas por afio

Actividad 1- Lugar 622 685 753 828 911
Actividad 1- Bogota 1.452 1.597 1.757 1.933 2.126
Actividad 2 889 978 1.076 1.183 1.302
Total de personas 2.963 3.260 3.586 3.944 4.339

Tabla 12- Descripcion de valores por actividad
Fuente: Los Autores.
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Acerca de los precios que se tendra de los servicios, en la actividad 1 se tienen

establecidos dos precios:

Actividad 1: Se trata de que las personas llegue al lugar por sus propios medios.

El precio por persona es de $50.000 pesos.

Actividad 2: Se trata cuando las personas toman el servicio de transporte con la

empresa. El precio por persona es de $100.000 pesos.

El precio de venta de la actividad 2 por persona es de $120.000 pesos, el cual

incluye, transporte, almuerzo, refrigerio y materiales.

$50.000 §$51.900 §53.872 $55.919 $ 58.044
$100.000 §$103.800 §$107.744 $111.839  §116.089

$120.000 §$124.560 $129.293  $134.206  $139.306

Tabla 13 - comparativo precio por afo
Fuente: Los Autores.

Estos precios estan establecidos para obtener las ganancias deseadas y para cubrir

los otros costos y gastos del negocio.

Para la cancelacion y/o pago de la actividad se realiza antes del desarrollo del evento,
en donde las empresas hacen llegar los nombres de las personas que van a participar y

se factura su cancelacion antes del evento; por lo tanto no hay cuentas por cobrar.
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7. Plan de Introduccién al Mercado

Como plan de introduccion al mercado se realizara una investigacion previa
recolectando datos basicos de pequenas y medianas empresas de Bogota, las cuales
hacen parte del mercado objetivo a alcanzar por este proyecto; posterior a esta
recoleccion de datos, se analizaran y se convertiran en informacion util para la
empresa, en donde se seleccionaran las que posean el perfil mas adecuado de posibles
clientes. Luego se enviaran invitaciones formales a las empresas para que hagan parte
del lanzamiento del servicio a desarrollar en las instalaciones en el municipio de

Guaduas.



83

. ASPECTOS TECNICOS

1. Ficha Técnica del Producto o Servicio

Denominacién del servicio: Servicio ludico-deportivo.

Denominacién técnica del servicio: En el mercado se identifican varios tipos de
actividades encaminadas a prestar servicios al publico, tales como: el deportivo,

recreacional, ludico y vivencial, en este caso el servicio se refiere al deportivo y ludico.

Descripcion General.

El servicio estara enfocado en la prestacion de servicios de formaciéon ludica y
recreo-deportiva, en donde se desarrollaran ciertas competencias que generaran como
resultado la solucién a problematicas sociales, culturales, laborales y personales, las
cuales llevaran a lograr un cuerpo y mente sana y/o en forma. Las actividades se
realizaran en grupo, en donde al finalizar la respectiva prueba se desarrollara una
retroalimentacion en la cual los individuo(s) conoceran los beneficios que obtuvieron
como el trabajo en equipo, la comunicacién, el esparcimiento y la relajaciéon en pro de

mejorar el desarrollo psico-social y laboral.

Unidad de medida: Como unidad de medida para cuantificar el personal requerido

para brindar el servicio se parte en la cantidad de clientes que vayan a utilizar el
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servicio; una sola persona puede manejar un grupo de 200 personas por dia, siempre y

cuando las instalaciones estén optimas y/o listas para ser utilizadas y no retrase la

prestacion del servicio.

2. Descripcion del Proceso

Designacién y/o Especificaciones
Contratacion del —>  delaactividad

Orden de
servicio

Planeacion
logistica

—

personal y fecha

|

Presentacion final

o Aprobacién de la propuesta
,
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V&R 4
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: Plan de accién
n alternativo
"
[\ \1,
W
RN
SN Propuesta i6
N9 P Prestacién del Retroalimentacién
Y —_ —>
R4 aprobada i i6
v servicio y evaluacion
Evaluacion del
Fin <« Informe de <« Socializacion de |- ejercicio
resultados resualtados

Grafica 13 - Descripcion Proceso
Fuente: Los Autores.
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3. Necesidades y Requerimientos

Para la realizacion de las actividades ludico-deportivas que ofrecera este proyecto

denominado el Reto, se requiere los siguientes elementos:

* Area (terreno) de 20,000 metros cuadrados y/o dos hectareas
* Salén de conferencias para un minimo de 100 personas

* Video vean

e Computador

* Papeleria para actividades didacticas

La capacidad instalada para las conferencias es de 100 personas ya que el mercado
al cual el proyecto va a incursionar son pequefias y medianas empresas las cuales

poseen un maximo de 100 trabajadores.

Las actividades ludico-deportivas se realizaran en un area de 2 hectareas, terreno
que tendra la capacidad de atender y desarrollar actividades para 1000 personas al

mismo tiempo.

Para la realizacion de las actividades ludico-deportivas sera necesario contratar
una empresa ajena al Reto para la construccién de las pruebas, el mantenimiento de
las mismas se realizara cada 3 meses; ademas de esto, dentro del contrato a
realizar con la empresa que realice el adecuamiento de las instalaciones, se
estipulara que el mantenimiento de estas lo deberan desarrollar durante un periodo

de un afio por parte de estos y bajo el mismo precio.
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3.1. Caracteristicas de la Tecnologia

Las técnicas necesarias para la realizacién de las actividades ludico-deportivas seran
realizadas por parte de una persona y/o compaiia que cumpla con el perfil demarcado
por la gerencia del proyecto para que las actividades sean desarrolladas de manera
efectiva y eficiente y asi alcanzar los estandares de calidad y expectativas establecidos

por la empresa y esperados por parte del cliente.

* Administrador de empresas con especializacion en recursos humanos

* Minimo de experiencia de 2 afios en el area de liderazgo y trabajo en equipo

Ademas de esto, es necesario tener preparada la logistica para el transporte,

instalaciones para las pruebas y el salon de conferencias debidamente dotado.

Para la puesta en marcha del proyecto El Reto es necesario la subcontratacién de
personal capacitado para el disefio y construccion de las pruebas fisicas y de las
charlas estratégicas de liderazgo en caso de adquirir el paquete y/o actividad en la que
se dicta, ademas de dos asistentes para las mismas los cuales seran suministrados por

la empresa que suministra este tipo de personal.

3.2. Materias primas y suministros

Para la prestacion del servicio ludico-deportivo que prestara el proyecto se requiere la

siguiente materia prima y suministros:

Material de Uso Administrativo



Muebles y enceres:

* Escritorio

* Sillas

e Computador portatil

e Computador Pentium
* Video Bean

* Impresora

* Teléfonos

Material de Uso Operativo

Material didactico:

* Lapices, esferos, marcadores
* Papeleria (cartulina etc.)

* Tableros

* Sillas (100 unidades)

Material didactico y/o ludico recreo-deportivo

* Balones
* Sogas
* Pasamanos
* Madera

Maquinaria y Equipo
Descripcion Unidades Valor Valor total

Unitario

COMPUTADOR PORTATILSONY 1 $3.800.000  $3.800.000
COMPUTADOR PENTIUM 1 $1.600.000  $1.600.000
VIDEO BEAN 1 $ 950.000 $ 950.000
IMPRESORA HEWLER PACKARD 1 $ 385.000 $ 385.000
TELEFONOS 2 $ 65.000 $ 130.000
Total $ 6.865.000

Tabla 14 - Descripcién Maquinaria y Equipo
Fuente: Los Autores.
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Muebles y Enseres
Escritorio Ejecutivo 1 S 450.000 S 450.000
Escritorio auxiliar 1 $ 350.000 $ 350.000
Sillas 4 S 75.000 S 300.000
Sofa 1 $ 450.000 $ 450.000
Archivador 1 S 600.000 $ 600.000
Tablero en acrilico 2 $ 250.000 $ 500.000
Acondicionamiento prueba de 1 S 5.000.000 $ 5.000.000
Obstaculos
Sillas Rimax 100 $ 25.000 $ 2.500.000
Greca 1 S 800.000 S 800.000
Total $10.950.000

Tabla 15- Descripcion Maquinaria y Equipo
Fuente: Los Autores.

4. lLocalizacion

La localizacién de la oficina principal sera en Bogota DC, calle 151 #11-32 oficina
202, el lugar donde se realizaran las actividades sera en el municipio de Guaduas,
departamento de Cundinamarca, vereda ceniceros, finca La Floresta localizada a 3km
del casco urbano del municipio de Guaduas, sobre la via principal que conduce hacia el
municipio de Honda, Tolima, en este lugar uno de los socios es propietario del terreno
donde se llevaran a cabo las pruebas. El patrén estratégico de la localizacidon de las

pruebas en Guaduas, se debe al auge de turismo que existe en la actualidad en la
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region del Gualiva como la Ruta Mutis, la cual ha atraido la atencion por parte de
turistas nacionales e internacionales, ademas de la ubicacion estratégica de estar en el
centro de Colombia a dos horas de Bogota, sin contar con la vias de acceso que estan
en desarrollo (Ruta del Sol) la cual acerca otras regiones de Colombia al interior del
pais; en la actualidad la alcaldia municipal de Guaduas apoya la inversion en el

municipio y pone a disposicion las entidades y maquinaria del pueblo.
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Grafica 14- Mapa Localizacion

Distancia 120 km, 2 horas I-50

Direcciones manejando desde Bogota DC a Guaduas, Cundinamarca, Colombia
Calle 80

1. Manejar hacia el noroccidente en la calle 80 hacia la Head Carrera 732

2. Hacer una pequena izquierda hacia la Calle 80

3. Unirse en la Calle 80

4. Continuar sobre la I-50



5. Unirse sobre la I-50, pasar 2 rotondas
6. Continuar sobre la Carrera 3

7. Continuar sobre la Carrera 4

8. Continuar sobre la I-50

9. Hacer una derecha sobre la Calle 7

10. Continuar sobre la I-50

11. Hacer una derecha sobre la Carrera 10

12. Hacer una derecha sobre la Calle Real

13. Continuar 3 Km sobre la I-50 hasta llegar al destino.

160 m

Guaduas, Cundinamarca Colombia

5. Plan de Produccion
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El plan disefiado por el proyecto El Reto para la prestacion de servicio se desarrollara

de la siguiente manera:

Tarea Observaciones Personal
Publicidad Implementar las |1 mes antes de | Propietarios de El
estrategias de | terminar el | Reto.

mercadeo para

conseguir clientes.

acondicionamiento

de las




instalaciones se
inician las
operaciones

publicitarias

Contacto ote]g0 Brindar

(o |[Ta I CRolo] e [@F-1N informacion de El

(en oSleesM Reto. Necesidades

ICICYolaloNoN DI a5 ¥ caracteristicas

de la empresa
interesada.
Informacion de

servicios y precios.

Primero se analiza
la informacion
suministrada por la
empresa Yy se
verifica que la
empresa es real y
necesita el
servicio. Se envia

la cotizacion

formalmente.

Secretaria.
Propietarios de El

Reto

Se inicia contacto

Aceptacion de la

propuesta /[s8 con el cliente y se

cotizacion pacta la fecha para
la prestacién del

servicio

Revisar las fechas

disponibles para la

realizacion del
servicio, con la
empresa de

transporte y con la
empresa que
provee el servicio

de la capacitacion.

Propietarios
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Preparacién
sitio de
actividad,
actividades

comida

Dia de la actividad

Inicio actividad

Fin de la actividad

Se organiza vy
limpia el lugar y se

realizan la compra

Cuantificar
participantes y

proporciones de

Propietarios y

mayordomo

de alimentacién y | comida y

refrigerios para los | refrigerios

clientes

Se cita a los|Se organiza a las | Propietarios

participantes en la

personas en el bus

calle 80 con | y se constata que

Autopista norte a | estan todos

las 7am para el | presentes

viaje hasta

Guaduas

Se llega a la finca Propietarios,
(9am) y se da una Instructores,
introduccion de las proveedor del
actividades a servicio de
desarrollar durante transporte.

el dia.*

Regreso a sitio de | Realizar Propietarios

partida

retroalimentacion

del servicio entre

clientes
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Factura de cobro Envié de la factura | Revisar la factura | Propietarios

de cobro y contactar al
departamento

financiero y ofrecer
descuento para

futuras actividades

Tabla 16 Plan de Produccién
Fuente: Los Autores.

Cronograma de actividad

item Actividades
1 Introduccidn de las actividades a desarrollar durante el dia.
2 Refrigerio
3 Caminata ecoldgica alrededor de la finca
4 Almuerzo
5 Inicio de la actividad Iudico-recreo-deportiva.
6 Refrigerio
6 Retroalimentacidén de las actividades desarrolladas durante el dia.
Charla de liderazgo, trabajo en equipo, productividad.
7 Fin de la actividad, viaje de regreso a Bogota.
8 Llegada a Bogota.

Tabla 17 Agenda Actividades
Fuente: Los Autores.
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5.1. Procesamiento de ordenes y control de inventarios

La empresa El Reto es una empresa que presta servicios ludico-deportivos estando
asi en el sector terciario o de servicios, por lo cual no se necesita suministros para la
elaboracion de un producto como es el caso de las empresas del sector secundario o

de productos, las cuales requieren de materias primas para su transformacion.

En el caso de este proyecto los materiales que necesita para su funcionamiento es
en el area de oficina donde se requiere de papeleria, tintas para impresora,
marcadores, lapices, utensilios de aseo entre otras, para la cual existe un presupuesto

de $200,000 pesos mensuales.

El proyecto el Reto implementara un control fisico de inventarios, para de esta manera
mantener las existencias fisicas necesarias para su funcionamiento y de manera
adecuada tener una planeacion para la reposicion del suministro que falte; la
responsabilidad de realizar esta actividad recae sobre el asistente de la gerencia el/la

cual debera realizar este conteo dos veces al mes o cada 15 dias.

El procesamiento de o6rdenes de compra para utensilios de oficina se realizara de la

siguiente manera:
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* Se realiza el control fisico de inventario quincenal por parte del asistente
* Se emite el reporte con las cantidades a ordenar a la gerencia

* La gerencia realiza la orden de compra y envia el reporte al contador

5.2. Escalabilidad de Operaciones

Dentro de las funciones, operaciones y plan de renovacion que existe en el proyecto
El Reto, la expansion, estudio y adicion de nuevas caracteristicas, técnicas y
estrategias de vivencias ludicas es prioridad en la gerencia, puesto que estar a la

vanguardia de nuevas tematicas a introducir en el portafolio de servicios.

La gestion del conocimiento es fundamental como motor de crecimiento, puesto
que mejora las capacidades administrativas de la organizacion y mejora el servicio con
el cliente y los empleados, esto por medio de las nuevas tendencias de la tecnologia

que revoluciona la comunicacion a nivel interno y externo.

En el caso de este proyecto que provee el servicio fuera de la ciudad de Bogota
posee un problema de escalabilidad geografica, por lo que en el mediano plazo
contempla dentro de su plan de consolidacién en el mercado la adquisicion en el

portafolio de servicios con la prestacion de alojamiento
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El almuerzo, refrigerio, transporte y papeleria se establecieron por persona y los
asistentes para disminuir el fuerte impacto que acarrea el hecho de la distancia entre

servicio-cliente.

5.3. Capacidad de Produccion

Numero de Actividades Max # de personas Total de personas

por evento atendidas
Diaria 2 100 200
Mensual 60 100 6000
Anual 720 100 72000

Tabla 18, Capacidad de Produccion
Fuente: Los Autores.

De acuerdo a la tabla anterior el proyecto El Reto, esta en la capacidad de atender
diariamente 2 eventos de maximo 100 personas por grupo debido al personal y el
espacio con que inicialmente se cuenta. Asi mismo se ofrece la capacidad de atender

diariamente 200 personas, mensual 6000 y anual 72000.

A largo plazo se estima aumentar la capacidad de produccion en un 20%, con el
objetivo de atender diariamente 240, mensual 7200 y anual 86400 personas, ya que

este es el promedio de clientes que reciben capacitacion por dia en las empresas



97

encuestadas, en el mediano plazo se espera ampliar y/o contratar mas personal

capacitado, siempre y cuando crezca la demanda del servicio.

5. Planes de Control de Calidad

Por ser una empresa de servicios, este proyecto debera implementar un control de
calidad constante ya que el “producto” y/o servicio se entrega al cliente en el momento y
no hay manera es de echar marcha atras para remediarlo, por ello se deben prever y/o
prevenir los errores y se debe asegurar que el sistema esté en marcha, motivando y
advirtiendo futuras dificultades antes y durante la prestacion del servicio, para asegurar

que los recursos necesarios estén disponibles al momento de iniciar el proceso.

El control de calidad sera realizado por los propietarios de este proyecto este
plan se revisara trimestralmente y se fijaron los siguientes lineamientos y actividades a

desarrollar.

La fase pre a la prestacion del servicio sera a cargo de la secretaria y gerentes del

proyecto, las funciones y parametros de cada uno se fijan a continuacion:

Cargo Funcion Parametros Seguimiento Evaluacion

Brindar Ser «clara y Se escogera Si no cumple
respuesta eficaz a la hora | aleatoriamente | con los
oportuna y de contestar las | llamadas parametros

adecuada llamadas, previamente establecidos
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telefébnicamente  brindar gravadas para por la
informacion evaluar el gerencia, se
objetiva y | servicio. tomaran las
transferir la medidas
lamada a |Ia pertinentes.
personas
adecuada.
Dirigir y | Transmitir la | Por parte de la | Por medio de
coordinar las | informacion gerencia estar | sugerencias de
actividades eficazmente, presente en | los
ofrecidas en el | disenar y | una actividad | participantes
portafolio de | preparar la | escogida se conoceran
forma efectiva, | tematica aleatoriamente | las fortalezas y
dinamica y | acorde a la| para verificar el | debilidades de
acorde a la|actividad y al | cumplimiento la tematica y
tematica. grupo para | de los objetivos | del facilitador.
alcanzar los | planteados.
objetivos a
alcanzar.
Colaborar de Ser oportunos Se hara por | ElI facilitador
manera en la logistica | parte del | evaluara en
oportuna y para la | facilitador y por cada sesion la
eficaz al realizacibn de medio del  efectividad de
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facilitador y cada evento | buzon de  sus asistentes.
participantes para garantizar sugerencias
cuando lo ' el servicio. instalado en el
requieran. salén de
conferencias.
Brindar Coordinar el | Recoleccién de | Autoevaluacion

informacion del

servicio,
realizar
cotizaciones,
logistica
transporte,
material

personal.

de

funcionamiento
en general de

la empresa.

los datos e
informacion

arrojada por el
buzdn de

sugerencias Yy

por la
evaluacion
general de

empleados vy

empresa.

de la empresa
y funciones
propias y de

los empleados.

Tabla 19- lineamientos y actividades a desarrollar:

Fuente: Los Autores.

Fase post de la prestacion del servicio estara a cargo de los gerentes del

proyecto, las funciones se describen en la tabla 16, ademas se contara con los

siguientes parametros para dar seguimiento al servicio prestado:
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Se creara seguimiento y diagnostico por parte de la gerencia por medio de la
observacion y el analisis de las sugerencias aportadas por los usuarios en el buzdn de
estas, para de esta manera medir las fortalezas, debilidades, oportunidades vy

amenazas.

Se pondra a disposicion de los clientes un link en la pagina web de la empresa para
comunicar sus preguntas, quejas, reclamos y sugerencias, de esta manera se creara un
vinculo entre empresa y cliente, donde afianzar y construir sera el principal objetivo de
ese dialogo; otro de los beneficios de usar el internet como instrumento en el control de
calidad es la pronta respuesta al cliente, esta actividad sera responsabilidad de la

gerencia.

6. Procesos de investigacion y desarrollo

Para mantener estandares internacionales de calidad y gestion, la empresa buscara
nuevas alianzas con empresas que ofrezcan nuevas estrategias de emprendimiento,
socializacion, liderazgo y trabajo en equipo; ademas de nuevas técnicas de vivencia
estratégica y otras actividades ludicas que se derivan de esta rama de aprendizaje,
tomando como referencia las empresas ftri-eagle y outdoor venture empresas lideres en
el mercado estadounidense, asi como con organizaciones dedicadas a la investigacion

en el area de recursos humanos como lo es el instituto internacional para la facilitacion
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y el cambio conocido en sus siglas en inglés como (IIFAC).

Por medio de estas alianzas el proyecto estara a la vanguardia de las nuevas
actualizaciones y las implementara para ser el lider en el mercado y asi poder tener el
portafolio de servicios mas atractivo para los clientes, siendo la investigacion y el

desarrollo una estrategia de servicio y un valor agregado al servicio.

Otra medida que implementara son las sugerencias, nuevas ideas y aportes que
provean los usuarios del servicio las cuales seran tomadas en cuenta y analizadas
mensualmente por la gerencia para evaluar la factibilidad de desarrollarlas y su

pertinencia con el servicio ofrecido.

8. Plan de Compras

El plan de compras implementado por el proyecto esta basado en las compras
iniciales de maquinaria y equipo, y muebles y enceres especificadas en el numeral 3.2
de materias primas y suministros; otro rubro destinado dentro de los gastos son los
elementos de papeleria y aseo a los cuales se les asigno un presupuesto mensual de
$200,000 pesos, los cuales seran gastados de acuerdo al control de inventarios

mencionado en el numeral 5.1 de este capitulo.



102

Aparte, dentro del presupuesto del costo del servicio se destind y desglosaron los
costos y gastos que incurrira prestar el servicio por persona, dependiendo el numero de
usuarios la gerencia debera realizar las o6rdenes de compra con anterioridad; las

compras se muestra a continuacion:

COSTOS ACTIVIDAD 1 Actividad 1

Almuerzo por persona $5,000
Refrigerio por persona $3,000
Transporte por persona $22,847
Facilitador

Asistente por evento $150,000
Asistente por evento $150,000
Papeleria por persona $1,500

COSTOS ACTIVIDAD 2 Actividad 2 '

Almuerzo por persona $5,000
Refrigerio por persona $3,000
Transporte por persona $22,847
Facilitador por evento $500,000
Asistente por evento $150,000
Asistente por evento $150,000
Papeleria por persona $2,000

Tabla 20 - Costos de Produccién
Fuente: Los Autores.
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9. Costos de Produccion

El proyecto El Reto, por ser una empresa de servicios no posee costos de

produccion, por lo tanto posee los siguientes costos de ventas:

ANO 1
COSTOS ACTIVIDAD 1 Actividad 1
Almuerzo por persona $5,000
Refrigerio por persona $3,000
Transporte por persona $22,847
Entrenador $21,741
Asistente por evento $150,000
Asistente por evento $150,000
Papeleria por persona $1,500

ANO 2
COSTOS ACTIVIDAD 2 Actividad 2
Almuerzo por persona $5,000
Refrigerio por persona $3,000
Transporte por persona $22.847
Entrenador por evento $500,000
Asistente por evento $150,000
Asistente por evento $150,000
Papeleria por persona $2,000

Tabla 21 - Costos de ventas
Fuente: Los Autores.
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El almuerzo, refrigerio, transporte y papeleria se establecieron por persona y los
asistentes por evento realizado. El entrenador estara contratado para la actividad dos

que es solo para el entrenamiento empresarial.

Estos costos crecen por inflacion y son de pago al terminar la actividad. Afio 2010 IPC

3.8%.

Costos Fijos

Los costos fijos que se determinaron para el proyecto son el pagado por el
arrendamiento de la finca en donde cuenta con todas las condiciones para la
adecuacion de la zona de entrenamiento y posee un saldn para la realizacién de las

actividades. Cuenta con una zona de cocina y dos bafos.

El costo del arriendo es de $5.000.000 al mes, que se cancela anticipadamente.

Incremento del IPC Aino 2010 IPC 3



10. Infraestructura

MERCADO

Activos fijos depreciables

MAQUINARIAY EQUIPO

Tabla 22- Costos de infraestructura

Fuente: Los Autores.

Las etapas del servicio se han definido de la siguiente manera:

Descripcion Funcién Etapas de Pn?d_uccmn . Tipo de Unidades V_alol.' Valor Total
del Servicio inversion Unitario
. Inicial - Entrada - Proceso 1,
Procesar, almacenar, organizar, 23 4- Salida -
Computador portatii SONY | transmitir y recuperar informacién de s N Fijo 1 $3,800,000 | $3,800,000
: Retroalimentacion y
clientes, proveedores y empresa
Postventa
5 Inicial - Entrada - Proceso 1,
Procesar, almacenar, organizar, 2 3 4-salida -
Computador Pentium transmitir y recuperar informacion de e : Fijo 1 $1,600,000 | $1,600,000
X Retroalimentacion y
clientes, proveedores y empresa
Postventa
Video Vean Presentar a clientes informacion Proceso 4 Fijo 1 $950,000 $950,000
durante las charlas y talleres.
Inicial - Entrada - Proceso 1,
- L. 2,3, 4 - Salida - .
Impresora Hewlett Packard Imprimir documentacién i ° Fijo 1 $385,000 $385,000
Retroalimentacion y
Postventa
Inicial - Entrada - Proceso 1,
Teléfonos Realizar y recibir |Iamada§ aclientes, 2,3, 4 - Sahdé - Fijo 2 $65,000 $130,000
proveedores y trabajadores Retroalimentacion y
Postventa
MUEBLES Y ENSERES $6,865,000
Descripcion
Escritorio Ejecutivo Inicial-Entrada-Proceso Fijo 1 $450,000 $450,000
Escritorio auxiliar Fijo 1 $350,000 $350,000
Sillas Fijo 4 $75,000 $300,000
Sofa Fijo 1 $450,000 $450,000
Archivador Fijo 1 $600,000 $600,000
Tablero en acrilico Fijo 2 $250,000 $500,000
Acondicionamiento prueba Proceso 4 Fijo 1 $5,000,000 | $5,000,000
de Obstaculos
Sillas Rimax Proceso 4 Fijo 100 $25,000 $2,500,000
Greca Fijo 1 $800,000 $800,000
$10,950,000
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* Inicial: Etapa en la cual se realiza proceso de mercadeo y se identifican los

clientes potenciales para el proyecto.

* Entrada: Etapa en la cual se hace contacto con el cliente potencial

* Proceso: Esta etapa consta de sub etapas

* Proceso 1: Se inicia negociaciones con el cliente y se estudian las necesidades
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de este para ofrecer un servicio adecuado.

* Proceso 2: Se envia formalmente los resultados del servicio seleccionado con la
cotizacion.

* Proceso 3: Se coordina fechas para el inicio de la prestacién del servicio.

* Proceso 4: Se inicia la prestacion del servicio.

» Salida: Se envia solicitud de pago.

* Retroalimentacion y Postventa: Se realiza un proceso de retroalimentacion al
interior de la empresa y se envia recomendaciones al departamento de Recursos

humanos del cliente.

Distribucién salon de conferencias — Guaduas

PLANO SALON CONFERENCIAS

ti
Salén
Lobby Priacs La Floresta
=~V _ e
E—— Ranpa D E
e
té té

Grafica 15- Plano salén Conferencias
Fuente: Los Autores.

El salon de conferencias esta distribuido de la siguiente manera:

* Lobby: 80 metros cuadrados
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* Banos: 30 metros cuadrados

* Cocina:40 metros cuadrados

* Salon de conferencias: 250 metros cuadrados
* Area total: 400 metros cuadrados

Distribucion oficina Bogota DC

Recepcion

Salon de Oficinas |

Sala de Espera
|

Ir

Grafica 16- Plano Distribucion Plano
Fuente: Los Autores.

La oficina de Bogota consta de 40 metros cuadrados distribuidos de la siguiente

forma:

* Bafio: 3 metros cuadrados
* Recepcion: 8 metros cuadrados
* Saldn principal de oficinas: 21 metros cuadrados

e Sala de espera: 8 metros cuadrados
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11. Mano de obra requerida

Se determiné que la mano de obra requerida en un comienzo para la puesta en marcha

de la empresa de servicios es la siguiente:

Mano de obra directa:
* Secretaria
* Gerente
* Promotores de publicidad (Esta actividad sera realizada por los dos socios de El

Reto)

Mano de obra indirecta:
* Empresa para el disefio y construccion de las actividades
* Facilitador
* Dos asistentes para el facilitador

e Contador externo
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lll. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

1. Analisis Estratégico

1.1. Mision

El Reto es una empresa que brinda servicios a las empresas colombianas, a través
de la prestacion de servicios profesionales bajo la metodologia de formacién ludica

enfocada a soluciones integrales de bienestar individual o grupal.

1.2. Vision

En el 2016, seremos una Empresa lider en la prestacion de servicios ludico recreo-
deportivos, con un modelo de gestidn basado en lo social conservando y promoviendo

el cuidado del medio ambiente.



1.3. Analisis DOFA

Personal capacitado

Servicio con caracteristicas Unicas en el
mercado ya que se cuenta con un espacio
adecuado para este tipo de actividades ludico
recreo-deportivas.

Diferenciacion: el modelo a ofrecer es un
método ludico de formacién con experiencias
vivenciales en un formato diferente en espacios
de contacto con la naturaleza.

Diversificacion: El portafolio de servicios de El
Reto ofrece la opcion de adaptarse segun la

necesidad del individuo o grupo

Es una empresa nueva en el
mercado-

Poco capital.

El servicio no es conocido por
muchas empresas.
Distancia  entre

cliente 'y

prestacion del servicio.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Posibilidades de incursionar en nuevas
alternativas dentro del mercado.

Nueva demanda en empresas medianas y
pequeiias.

Aumento de la capacidad adquisitiva del

mercado objetivo.

Activacion en la economia local de Guaduas.

Aparicion de nuevos
competidores.

Altas tasas de intereses y
créditos restringidos.

La competencia existe en el

mercado.

Temporada invernal.

Tabla 23 — Dofa
Fuente: Los Autores.
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2. Estructura Organizacional

2.1. Perffiles y funciones

Cargo Perfil Funciones Experiencia
minina requerida
Gerente Profesional en Planear, organizar | 3 afios
carreras y dirigir las
administrativas y/o | actividades ludicas,
afines. administrativas y
comerciales de la
compaiiia.
Secretaria Técnico- Organizary 1 afio
Tecnologico ejecutar las tareas
propuestas por la
gerencia.

Tabla 24 - Perfiles y funciones
Fuente: Los Autores.

Descripcion de perfiles

Gerente. Es la persona encargada del direccionamiento y control general de la
organizacion, ejerce las funciones de representante legal, realiza seguimiento y
ejecucion de los planes de gestion en pro de la organizacion asi mismo marca el rumbo
a seguir para

la consecucion de objetivos previstos para el crecimiento vy

posicionamiento de la compainiia.
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Secretaria. Persona encargada de elaboraciéon de documentos referentes a la actividad
econdmica, recepcidn y realizacion de llamadas, organizacion y control de agendas vy
horarios del gerente, socios y personal contratado por temporales asi mismo atencién al

cliente.

Servicios de Outsorcing

Cargo Perfil Funciones Experiencia
Requerida

Facilitador | Profesional en ciencias | Dirigir 'y coordinar las|2 afios

deportivas y/afines actividades ofrecidas en el
portafolio de forma efectiva,
dinamica y acorde a la

tematica.

Practicante o | Asistir de manera oportuna |6 meses
Asistentes | estudiante de carreras|y eficaz al facilitador vy
afines deportivas. participantes cuando lo

requieran.

Tabla 25- Servicios de Outsorcing
Fuente: Los Autores.

Se contratara personal por diferentes empresas de servicios temporales con
experiencia en el area ludica, inicialmente se contrataran por obra labor para los
eventos que se comercialicen con el fin de obtener personal capacitado que ayude a

llegar a los indicadores propuestos por la empresa.
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Adicionalmente se buscara convenios con el Sena y demas instituciones para que se
pueda contar con la colaboracion de practicantes universitarios que pongan en practica
sus conocimientos y con ello poder funcionar con un personal capacitado y que no

genere mayores gastos ya que inicialmente no se tiene presupuesto para este cargo.

2.2. Organigrama

Organigrama

ELRETO 5.A.5

Gerencia
Administrativa
(Socio)

Gerencia
Comercial (Socio)

Departamento de e —— Responsahle Departamento de
Formacion . Informatico Compras

Representante Facilitadores i alid: Contador
Legal (outsourcing) [externo)

Grafica 17- Organigrama Proyecto el Reto
Fuente: Los Autores.

Como se observa es una estructura sencilla y practicamente plana, esto permite
dadas las caracteristicas de la empresa una rapida y directa comunicacion entre el

cargo administrativo y los cargos operativos.

2.3. Esquema de Contratacion y Remuneracion

El esquema de contratacion y remuneracion que sera aplicado en el proyecto estara

a cargo de los dos socios, quienes al mismo tiempo son los gerentes; La contratacion
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se hara de manera directa, los parametros que se utilizaran para elegir los proveedores

seran los siguientes:

* Referencias comerciales

* Tiempo en el mercado

e (Calidad
e Precio
* Credibilidad

* Capacidad instalada

* Prueba (solicitud de muestra)

Para tener como resultado una buena administracidon y servicio de la empresa uno
de los socios sera el representante legal de la empresa y se encargara de la
administracion del proyecto; inicialmente el salario que devengara sera de $1.500.000.
Aparte se contrata como apoyo del Gerente y contador de la empresa una asistente
administrativa y contable; con una asignacién salarial de $600.000. Se le cancela las

prestaciones y aportes de ley.

Cada ano se incrementa la el IPC establecido por el Gobierno. Ao 2010 5.8%.

El Proyecto realizara el proceso de seleccion y contratacion, este inicialmente estara a
cargo de la gerencia quien mantendra el contacto con las empresas proveedoras del
personal en QOutsourcing que se requiere a solicitud de los eventos, esto considerando

el tamano de la empresa.
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El proceso de reclutamiento se hara por medio de empresas que provean
personal en Outsourcing expertos en temas de vivencia estratégica y programas de
actividad ludica. Para mantener el principio de equidad y transparencia, E Reto
estudiara las hojas de vida de las personas que las empresas de Outsourcing envieny
se hara el respectivo proceso de seleccidon dando la oportunidad a los aspirantes de

presentarse a las vacantes que se requieran a través de la operacién de los eventos.

De igual forma se evaluara el desempefio del personal otorgado por la empresa
prestadora del servicio; aparte se ofreceran las condiciones de igualdad, para lograr
retener que los eventos sean de buena acogida siempre valorando la experiencia, el
nivel educativo y profesional, la disposicion para aprender y para ensefar a otros, la
capacidad para trabajar en equipo y bajo presion, asi como las habilidades y las

competencias adquiridas.

Para poder tener parametros de evaluacion de las personas que se vinculen con El
Reto, periédicamente se haran evaluaciones de cada uno de los integrantes del equipo
de trabajo para determinar el grado de contribucion al alcance de los objetivos trazados,
asi como el cumplimiento de responsabilidades y el grado adaptabilidad, de acuerdo a
lo mencionado en el capitulo de aspectos técnicos, numeral 6. Planes de control de

calidad.
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2.4. Esquema de Gobierno Corporativo

Como esquema de gobierno corporativo El Reto hara énfasis en el monitoreo de
la empresa a través de interventorias trimestrales por parte del socio que se
encuentra ausente del manejo diario de la empresa junto con la contadora externa,
para hacer seguimiento, evaluar y dictaminar el progreso y logro obtenido de la
empresa a nivel de funciones, actividades y objetivos trimestralmente, esto para
tomar medidas correctivas en caso de anomalias y/o mal desempefio, para cumplir
con el fin y/o esencia del esquema el cual es la rendicion de cuentas, transparencia,
responsabilidad y la parte financiera, de esta manera se cumplira a cabalidad con el

organigrama del gobierno corporativo que se presenta a continuacion:

Organigrama del gobierno corporativo de El Reto

Grafica 18- Organigrama Gobierno
Fuente: Los Autores.
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De acuerdo a la gerencia de El Reto los objetivos a tratar y evaluar son los
siguientes:

e Crear valor en la empresa

* Asegurar la permanencia y fortalecimiento de la empresa

* Mejoramiento de las operaciones en la prestacion de servicios

* Abrir nuevos mercados

* Asegurar la transparencia en las operaciones financieras y comerciales

* Generar confianza para socios y entes reguladores de la empresa

* Revisidon de politicas de servicio, control y calidad

* Revisar las debilidades y oportunidades de la empresa y el mercado

* Factibilidad de crear nuevas alianzas y adicion de nuevos socios

Los objetivos se desarrollaran de acuerdo al organigrama de gobierno corporativo de

la siguiente manera:

* La asamblea de accionistas esta conformada por los dos socios capitalistas.

* EI presidente del concejo esta a cargo del socio que no esta al frente de la
empresa.

* EI comité de finanzas estda conformado por un contador externo ajeno de la
empresa y el socio que no esta al frente de la empresa.

* La auditoria interna sera a cargo del que no esta al frente de la empresa.

* La auditoria externa sera realizada por una empresa externa.
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El seguimiento del desempefio y cumplimiento de los objetivos se le realizara al
gerente de la empresa, ya que en el recae el funcionamiento de la empresa y el otro
socio evaluara junto con el auditor externo el buen manejo de las finanzas de la
empresa. A nivel organizacional y administrativo se realizara un dialogo y exposicion de

resultados y nuevas ideas para mejorar el funcionamiento en estas areas.

3. Aspectos Legales

3.1. Estructura Juridica y tipo de sociedad

El proyecto denominado el Reto es una empresa privada, ya que los fondos
provienen de los accionistas de la misma, Segun el tipo de actividad comercial se
encuentra en el sector terciario el cual corresponde a comerciales, transportes y

servicios, en este ultimo se localiza la actividad a desarrollar.

El tipo de sociedad escogido por los accionistas del proyecto El Reto es el de
Sociedad por Acciones Simplificada conocida por sus siglas como “SAS”, la cual posee
beneficios tales como la facilitacion de tramites, reduccion de costos, flexibilidad,
ayudando por medio de estas a adaptarse a medida de sus necesidades y a desarrollar
mecanismos de gobierno corporativo, tal como se mencioné en el punto anterior.

Este modelo de sociedad se facilita la creacion de empresa y permite su crecimiento sin

necesidad de cambiar la clase de asociacion como sucedia en el pasado.



119

Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza
en que incurra la sociedad Segun la ley 1258 de 2008 lo cual se hace atractivo para los

socios de El Reto.

3.2 Regimenes Especiales

En los ultimos afos el gobierno ha creado varios beneficios para las nuevas
empresas con el objetivo de la formalizacién y generacién de empleo, una de ellas es la
ley 1429" de 2010, la cual establece beneficios progresivos en el pago de parafiscales,
en renta y matricula mercantil, estas deben cumplir con los siguientes requisitos: deben

registrar activos menores a 5000 SMLMV y con menos de 50 empleados.

4. Costos Administrativos

Costos fijos. Los costos fijos que se determinaron para el proyecto son el pagado por el
arrendamiento de la finca en donde cuenta con todas las condiciones para la
adecuacion de la zona de entrenamiento y posee un saldn para la realizacién de las
actividades. Cuenta con una zona de cocina y dos bafios. Ademas de la oficina

localizada en Bogota DC.

El costo del arriendo es de $5.000.000 de pesos al mes, que se cancela

anticipadamente.




El costo de arriendo de la oficina en Bogota es de $400.000 pesos al mes.

Incremento del IPC Ano 2010 IPC 3.8%

5. Gastos de Personal
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Salarios. Para tener como resultado una buena administracion y servicio, de la empresa

uno de los socios sera el representante legal de la empresa y gerencia el negocio; en

cual se le cancela por salarios $1.500.000. Se contrata como apoyo del Gerente vy

contador de la empresa una asistente administrativa y contable; con una asignacion

salarial de $600.000. Se le cancela las prestaciones y aportes de ley.

Cada ano se incrementa la el IPC establecido por el Gobierno. Aio 2010 5.8%.

NOMINA DE ADMINISTRACION
Devengado Deducible
No dias Salario Auzilio de Total Fondo de TOTALA
CARGO N'PERSON | trabajados | Basico trasnporte devengado |Salud Pension | solidaridad | Total deducible | PAGAR
Gerente | i $1500.000 $0]  $1500.000 $60.000 | $60.000 $120000]  $1380.000
Asistente administrativy f B $600.000 $67.800 $667.800 $24000 | $24.000 $0 $48000 | $619.800
TOTAL 2 $2.100.000 $67800 | $2167.800 $84000  $84.000 $0 $168000 [ $1999.800
APROPIACIONES
PARAFISCAL INTERESES | Y¥ACACIO | TOTAL |TOTAL COSTO
CARGO PENSION | ARP ES PRIMA CESANTIAS [CESANTIAS | NES | MENSUAL [LABORAL MES
Gerente $180.000 $16.000 $135.000 $ 124,950 $ 124,950 $16000  $62400|  $784.800 $2.264800 | $ 27417600
Asistente administrativd ~~ $72000 $6.000 $60.102 $ 55628 $ 56628 $O670 |  $24960|  $331998 $931995 |  $ 11997546
TOTAL $ 262000 $21000 $ 195402 $ 160578 $ 160578 $26T8 ] $87360|  $116.7%6 $326.795 [ $39415.46

Tabla 26- Nomina Administracién
Fuente: Los Autores.




A continuacion se muestra los salarios proyectados del negocio:

Presupuesto de Nomina
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NOMINA DE ADMINISTRACION ARO 1 AROD 2 ARO 3 ARO 4 ARD 5
Gerente 18.000.000 19.044.000 20.148.552 21317168 22563564
Secretaria ausiliar contable 8.013.600 8.476.389 8.970.135 9,430,403 10.040.347
TOTAL NOMINA 26.013.600 27.522.389 29.118.687 30.807.571 32.594.410
Sequridad Social 5.418.000 5.732.244 6.064.714 6.416.468 6.788.623
Parafiscales 2.341.224 2477.015 2620682 2.772681 2933497
Prestaciones [ prima, vacaciones e

intereses cesantias) 3.476.389 3.676.961 3.890.225 4.115.858 4,354,578
Cesantias 2.166.933 2.292815 2425587 2.566.271 2.715.114
total parafiscales y prestaciones | 13.401.546 14.178.835 15.001.208 15.871.278 16.791.812
TOTAL 39.415.146 41.701.224 44.119.895 46.678.849 | 49.386.222

Tabla 27- Proyeccién Salarios
Fuente: Los Autores.

6. Gastos de Puesta en Marcha

Para poder dar cumplimiento a la demanda de las actividades requeridas por las

empresas, se necesita la siguiente inversion:

Activos Fijos. Los activos fijos estan representadnos en la compra de equipos de

computo, muebles y enseres necesarios para la prestacion de los servicios vy

administracion del negocio:




Maquinaria y Equipo

Valor
Descripcion Unidades Unitario Valor total
COMPUTADOR PORTATIL
SONY 1 $ 3.800.000 |$ 3.800.000
COMPUTADOR PENTIUM 1 $ 1.600.000 |$ 1.600.000
VIDEO BEAN 1 $ 950.000 $ 950.000
IMPRESORA HEWLER
PACKARD 1 $ 385.000 $ 385.000
TELEFONOS 2 $ 65.000 $ 130.000
Total $ 6.865.000
Tabla 28 - Maquinaria y Equipo
Fuente: Los Autores.
Muebles y Enseres
Valor Costo
Descripcion Unidades Unitario estimado
Escritorio Ejecutivo 1 $ 450.000 $ 450.000
Escritorio auxiliar 1 $ 350.000 $ 350.000
Sillas 4 $ 75.000 $ 300.000
Sofa 1 $ 450.000 $ 450.000
Archivador 1 $ 600.000 $ 600.000
Tablero en acrilico 2 $ 250.000 $ 500.000
Acondicionamiento prueba de
Obstaculos 1 $ 5.000.000 |$ 5.000.000
Sillas Rimax 100 $ 25.000 $ 2.500.000
Greca 1 $ 800.000 $ 800.000
Total $ 10.950.000

Tabla 29- Muebles y enseres
Fuente: Los Autores.
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Activos Diferidos. Es fundamental que toda empresa antes de comenzar sus

actividades, deba realizar estudios previos tales como ubicacién de zona y oficina,



123

adecuaciones del lote para la realizacion de las actividades, constitucion legal y

formacion del proyecto.

Para tal efecto se debe tener en cuenta los siguientes gastos pre-operativos:

Activos Diferidos

Concepto Monto
Gastos Legales y constitucion $ 800.000
Pagina Web S 1.450.000
Publicidad $ 10.000.000
Total $12.250.000

Tabla 30- Activos y deferidos
Fuente: Los Autores.

Capital de Trabajo. El capital de trabajo, se refiere al monto inicial necesario con el que
se debe contar para poder cubrir el primer mes de los costos y gastos operativos de

funcionamiento, mientras el proyecto logra estabilizarse.

Capital de trabajo

Concepto Monto
Costo de servicio S 14.544.677
Gastos de Nomina S 3.284.595
Gastos operativos $2.305.728
Total $20.135.000

Tabla 31- Capital de trabajo
Fuente: Los Autores.

El total de la Inversion del proyecto es de $50.200.000
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7. Gastos Anuales de Administracion

Estos gastos se cancelan dentro del period
Presupuesto de Gastos Administrativos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Honorarios Contador  REXUIX0] $4.982.400 $5.171.731 $5.368.257 $5.572.251
Arriendo Oficina $ 4.800.000 $ 4.800.000 $ 4.982.400 $5.171.731 $ 5.368.257
Servicios Piublicos $ 2.460.000 $2.460.000 $2.553.480 $2.650.512 $2.751.232
Publicidad $3.500.000 $3.500.000 $3.633.000 $3.771.054 $3.914.354
Depreciaciones $2.468.000 $2.468.000 $2.468.000 $2.468.000 $2.468.000
Diferidos $2.450.000 $2.450.000 $2.450.000 $2.450.000 $2.450.000
Aseo y cafeteria $2.400.000 $2.491.200 $2.585.866 $2.684.128 $2.786.125
Otros gastos $1.800.000 $ 1.868.400 $1.939.399 $2.013.096 $2.089.594
Gastos legales $250.000 $264.500 $279.841 $296.072

Industria y Cio $2.733.733 $2.892.290 $3.060.042 $3.237.525 $ 3.425.301

TOTAL GASTOS $27.411.733  $28.162.290  $29.108.418  $30.094.145 $31.121.186

Tabla 32- Presupuesto de Gastos Administrativos
Fuente: Los Autores.

Por ser empresa lucrativa debe pagar impuesto de renta del 33%.

El impuesto de Industria y comercio por la actividad; la tarifa aplicable es del 9.66/1000.

8. Organismos de Apoyo

Este proyecto ha identificado los siguientes organismos con los cuales puede realizar

alianzas estratégicas y apoyo a nivel institucional para la fomentacion de actividades
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recreo-deportivas con las cuales puede incrementar su alcance de participacion y

reconocimiento a nivel local y nacional como lo son:

* Fundacion Colombiana de tiempo libre y recreacion “FUNLIBRE”
* Fundacion Latinoamericana de Tiempo Libre y Recreacion

* Red Nacional de Recreacion

Los organismos anteriormente mencionados estan relacionados con actividades
fisicas con trayectoria y credibilidad en el mercado, por ello el proyecto El Reto
pretende realizar alianzas estratégicas para poder obtener un seguimiento y estudios
que ayuden a mejorar la calidad del servicio, adicionalmente se busca que estos
organizaciones utilicen los espacios con tarifas preferenciales con el acuerdo de utilizar

el GoodWill, en la publicidad y asi obtener mayor acogida en el medio.
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IV. ASPECTOS FINANCIEROS

1. Proyecciones Financieras

Teniendo en cuenta los costos necesarios para la puesta en marcha de El Reto y los
aportes de los dos socios ($25, 000,000 de pesos) se estimé que se debera recurrir a la
financiacion para poder llevar a cabo el proyecto, el valor a financiar es de $25,200,000
de pesos con el banco Bancolombia a un plazo de 5 afos y una tasa de interés del

21.5% efectivo anual.

A continuacion se muestra los ingresos proyectados del negocio y por servicios, para

analizar la factibilidad de ingresos y asi realizar los pagos del monto financiado:

Presupuesto de Ingresos

Servicios Aiio 1 Ao 2 Aio 3 Ano 4 Ano 5

No de Eventos actividad 1

Actividad No. 1 Personas que llegan al lugar. 50 56 61 67 74
No. Personas 622 685 753 828 911
Precio del senicio 50.000 51.900 53.872 55.919 58.044
Total Ingresos Actividad 1 31.114.650 35.526.707 40.564.394 46.316.426 52.884.095

Actividad No. 2 Personas que llegan de Bogota

No. Personas 1.452 1.597 1.757 1.933 2.126
Precio del senvicio 100.000 103.800 107.744 111.839 116.089
Total Ingresos Actividad 1 145.201.700 165.791.301 189.300.508 216.143.320 246.792.442

No de Eventos Actividad 2

Actividad 2 22 24 26 29 32
No. Personas 889 978 1.076 1.183 1.302
Precio del semvicio 120.000 124.560 129.293 134.206 139.306
Total Ingresos Actividad 1 106.678.800 121.805.854 139.077.924 158.799.174 181.316.896
INGRESO TOTAL 282.995.150 323.123.862 368.942.826 421.258.919 480.993.433

Tabla 33- Presupuesto de ingresos
Fuente: Los Autores.
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1.1. Supuestos Generales

El presupuesto inicial en los que incurrira El Reto para dar inicio al proyecto se basoé
en estimaciones financieras de inversidon, ademas del efectivo necesario y la

financiacion requerida.

Inversion Inicial. Para llevar a cabo el proyecto, se determina la inversion inicial

tanto de activos fijos, diferidos y capital de trabajo.

Inicialmente se prestaran dos servicios:

Actividad 1: La actividad numero 1 consta de un evento que se realizara
mensualmente en el cual se desarrolla una integracion entre empresas y proveedores,

ademas de fomentarse y fortalecerse el trabajo en equipo.

Dentro del servicio se ofrecen dos alternativas a la empresa contratante, las cuales
incluyen el servicio con transporte y sin transporte, dependiendo la conveniencia del

cliente.

Actividad 2: La actividad numero 2, es una alternativa integral en donde los clientes

toman el servicio ofrecido dentro del portafolio, el cual consta de:

* Servicio de transporte desde Bogota-Guaduas, Guaduas-Bogota
* Almuerzo

* Refrigerio (2)

* Taller de iniciacion

e Actividad ludica
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1.2. Balance General
Balance General Proyectado
ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CORRIENTE

EFECTIVO $20.135.000 $3.489.595 $3.680.102 $3.889.448 $4.110.780 $4.344788
INVERSIONES TEMPORALES $60.835284 $108863976 $174089951 $259681.196 $369.191.989
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $20.135.000 $64.324.880 $112.544.078 $177.979.399 $263.791.976 $373.536.776
ACTIVO FIUOS

MAQUINARIAYY EQUIPO $6.865.000 $6.865.000 $6.865.000 $6.865.000 $6.865.000 $6.865.000
MUEBLES Y ENSERES $10.950.000 $10.950.000 $10.950.000 $10.950.000 $10.950.000 $10.950.000
DEPRECIACION ($2.468.000)  ($4.936.000) ($7.404.000) ($9.872.000) ($ 12.340.000)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $17.815.000 $15.347.000 $12.879.000 $10.411.000 $7.943.000 $5.475.000
OTROS ACTIVOS

PREOPERATIVOS $ 12.250.000 $9.800.000 $7.350.000 $4.900.000 $2.450.000 $0
TOTAL OTROS ACTIVOS $12.250.000 $9.800.000 $7.350.000 $4.900.000 $2.450.000 $0
TOTAL ACTIVO $50.200.000 $89.471.880 $132.773.078 $193.290.399 $274.184.976 $379.011.776
PASIVOS

CORRIENTE

OBLIGACIONES FINANCIERA $25200.000 $20.160.000 $15.120.000 $10.080.000 $5.040.000 $0
PRESTAMOS CORTO PLAZO* $0 $0 $0 $0 $0
PROVEEDORES $0 $0 $0 $0 $0
IMPUESTOS POR PAGAR $ 455622 $482.048 $510.007 $539.587 $570.884
RENTA POR PAGAR $13.757.477  $20.442.367 $28.326.790 $ 37.650.064 $48.621.119
CESANTIAS $2.166.933 $2292615 $2425587 $2.566.271 $2715.114
TOTAL PASIVO $25.200.000 $36.540.032  $38.337.031 $41.342.384 $45.795.922 $51.907.117
PATRIMONIO

CAPITAL PAGADO $25000.000 $25000.000 $25000.000 $25.000.000 $25.000.000 $25.000.000
RESERVA LEGAL $2793.185 $6.943.605 $12.694.802 $20.338.905 $30.210.466
UTILIDADES RETEN. $25.138.663 $62492443 $114253214 $183.050.148
UTILIDAD DEL EJERCICIO $25138663  $37.353.780 $51.760.771 $68.796.935 $88.844.045
TOTAL PATRIMONIO $25.000.000 $52.931.847 $94.436.047 $151.948.015 $228.389.054 $ 327.104.659
TOTAL PASIVO +PATRIMONIO  $50.200.000  $89.471.880 $132.773.078  $193.290.399 $274.184.976  $ 379.011.776

Tabla 34- Balance General proyectado

Fuente: Los Autores.
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Con la informacion suministrada y los calculo de los ingresos, costos y gastos se

elaboran los estados financieros basico para conocer la situacion financiera proyectada

de la empresa

Estado de Resultados Proyectado

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR SERVICIOS $282.995.150 $323.123.862 $368.942.826 $421.258.919 $480.993.433
(-) COSTOS DE SERVICIO $174.536.122 $196.777.139 $222.293.050 $251.598.929 §$285.292.979
(=) UTILIDAD BRUTA $108.459.028 $126.346.723 $146.649.776 $169.659.989 $195.700.454
GASTOS OPERACIONALES $66.826.879  $69.863.514 $73.228.314  $76.772.994 $ 80.507.408
Nomina $26.013.600 $27.522.389 $29.118687  $30.807.571 $32594.410
Prestaciones Sociales $13401546  $14.178.835 $15.001.208 $15.871.278 $16.791.812
Honorarios $4.800.000 $4.982.400 $5171.731 $5.368.257 $5.572.251
Arriendo $4.800.000 $4.800.000 $4.982.400 $5171.731 $5.368.257
Servicios Publicos $2.460.000 $2.460.000 $2.553.480 $2650.512 $2751.232
Gastos legales $0 $250.000 $264.500 $279.841 $296.072
Publicidad $3.500.000 $3.500.000 $3.633.000 $3.771.054 $3.914.354
Aseo y Cafeteria $2.400.000 $2.491.200 $2.585.866 $2684.128 $2786.125
Otros gastos $ 1.800.000 $1.868.400 $1.939.399 $2.013.096 $2.089.594
Idustria y Cio $2733733 $2.892.290 $3.060.042 $3.237.525 $3.425.301
Depreciacion $2.468.000 $2.468.000 $2.468.000 $2.468.000 $2.468.000
Amotizacion gastos de Instalacion $2.450.000 $2.450.000 $2.450.000 $2.450.000 $2.450.000
UTILIDAD OPERACIONAL $41.632.149 $ 56.483.209 $73.421.462 $92.886.995 $115.193.046
GASTOS FINANCIEROS * $ 5.418.000 $4.334.400 $ 3.250.800 $2.167.200 $1.083.600
GASTOS FINANCIEROS * $0 $0 $0 $0 $0
INGRESOS FINANCIEROS * $5475176 $9.797.758 $15668.096 $23.371.308 $33.227.279
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTC  $41.689.325  $ 61.946.567 $85.838.758 $114.091.103 $147.336.725
PROVISION DE IMPUESTOS *33¢  $13.757.477  $20.442.367 $28.326.790  $37.650.064 $48621.119
UTIILIDAD DESPUES DE IMPUE  $27.931.847 $41.504.200 $57511.968 $76.441.039 $98.715.605
(-) RESERVA LEGAL 10% $2793.185 $4.150.420 $5751.197 $7644.104 $9.871.561
UTILIDAD DESPUES DE IMPUE! $ 25.138.663 $ 37.353.780 $51.760.771  $68.796.935 $ 88.844.045

Tabla 35- Estado de Resultados proyectado

Fuente: Los Autores.
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Estado de caja Proyectado

ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SALDO INICIAL DE CAJA $ 20,135,000 $ 3,489,595 $ 3,680,102 $ 3,889,448 $ 4,110,780
INGRESOS

INGRESOS POR SERVICIOS CONTADO $ 282,995,150 $ 323,123,862 $ 368,942,826 $ 421,258,919 $ 480,993,433
PRESTAMO BANCARIO $ 25,200,000

APORTES PROPIOS $ 25,000,000

INGRESOS POR INVERSIONES $0 $ 60,835,284 $ 108,863,976 $ 174,089,951 $ 259,681,196
TOTAL INGRESOS $ 50,200,000 © $ 282,995,150 = $ 383,959,147 " $ 477,806,802 " $ 595,348,870 "~ $ 740,674,629

TOTAL DISPONIBLE ANTES DE FINANCIAMIENTO

$ 303,130,150

$ 387,448,742

$ 481,486,904

$ 599,238,318

$ 744,785,400

EGRESOS

Compra de Maquinaria y equipo $ 6,865,000

Compra de muebles y enseres $ 10,950,000

Gastos de estudios tecnicos -

economicos-organizacion $ 12,250,000 $0 $0 $0 $0 $0
Costo de servicio $ 174,536,122 $ 196,777,139 $ 222,293,050 $ 251,598,929 $ 285,292,979
pago Nomina de administracion $ 26,013,600 $ 27,522,389 $ 29,118,687 $ 30,807,571 $ 32,594,410
Prestaciones Sociales- censantias $ 3,475,389 $ 3,676,961 $ 3,890,225 $ 4,115,858 $ 4,354,578
Pago de Cesantias $0 $ 2,166,933 $ 2,292,615 $ 2,425,587 $ 2,566,271
Retencion y aporte en nomina y

parafiscales $ 7,759,224 $ 8,209,259 $ 8,685,396 $ 9,189,149 $9,722,120
Honorarios $ 4,800,000 $ 4,982,400 $ 5,171,731 $ 5,368,257 $ 5,572,251
Arriendo $ 4,800,000 $ 4,800,000 $ 4,982,400 $5,171,731 $ 5,368,257
Servicios Publicos $ 2,460,000 $ 2,460,000 $ 2,553,480 $ 2,650,512 $ 2,751,232
Gastos legales $0 $ 250,000 $ 264,500 $ 279,841 $ 296,072
Publicidad $ 3,500,000 $ 3,500,000 $ 3,633,000 $ 3,771,054 $ 3,914,354
Aseo y cafeteria $ 2,400,000 $ 2,491,200 $ 2,585,866 $ 2,684,128 $ 2,786,125
Otros gastos $ 1,800,000 $ 1,868,400 $ 1,939,399 $ 2,013,096 $ 2,089,594
Idustria y Cio $ 2,278,111 $ 2,865,864 $ 3,032,084 $ 3,207,945 $ 3,394,005
Pago Renta " $0 $ 13,757,477 $ 20,442,367 $ 28,326,790 $ 37,650,064
pago Credito $ 10,458,000 $ 9,374,400 $ 8,290,800 $ 7,207,200 $ 6,123,600
PAGO OBLIGACIONES E

INTERESES A CORTO PLAZO* $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL EGRESO $ 30,065,000 ©  $ 244,280,446 ©  $ 284,702,422 " $ 319,175,601 " $ 358,817,649 = $ 404,475,912
SALDO MINIMO DE EFECTIVO $0 $ 3,489,595 $ 3,680,102 $ 3,889,448 $ 4,110,780 $ 4,344,788
TOTAL EFECTIVO NECERARIO $ 30,065,000 $ 247,770,042 $ 288,382,524 $ 323,065,049 $ 362,928,429 $ 408,820,700
EXCESO DE EFECTIVO

DISPONIBLE ANTES DE $ 20,135,000 $ 55,360,109 $ 99,066,218 $ 158,421,855 $ 236,309,888 $ 335,964,710
FINANCIACION

FINANCIAMIENTO O INVERSION *

PRESTAMO O INVERSION ULTIMO

DIA* ($ 60,835,284) ($ 108,863,976) ($ 174,089,951) ($ 259,681,196) ($ 369,191,989)
INTERESES O RENDIMIENTOS * $ 5,475,176 $ 9,797,758 $ 15,668,096 $ 23,371,308 $ 33,227,279
EFECTOS DE FINANCIACION O

INVERSION * ($ 55,360,109) ($ 99,066,218) ($ 158,421,855) ($ 236,309,888) ($ 335,964,710)
SALDO EFECTIVO FINAL $ 20,135,000 $ 3,489,595 $ 3,680,102 $ 3,889,448 $ 4,110,780 $ 4,344,788
SALDO MINIMO EN EFECTIVO

Nomina de administracion y servicio

técnicos $ 2,167,800 $ 2,293,532 $ 2,426,557 $ 2,567,298 $ 2,716,201
Prestaciones Sociales $ 1,116,795 $ 1,181,670 $ 1,250,101 $ 1,322,606 $ 1,399,318
Servicios Publicos $ 205,000 $ 205,000 $ 212,790 $ 220,876 $ 229,269
CAPITAL DE TRABAJO * T $ 3,489,595 7 $ 3,680,102 7 $ 3,889,448 7 $ 4,110,780 " $ 4,344,788

Tabla 36- Estado de Caja Proyectado

Fuente: Los Autores.
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1.5.  Analisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio hace referencia a los ingresos minimos que se tienen que

percibir para que no haya pérdida ni utilidad en el proyecto.

En este caso como la empresa presta varios servicios es dificil cuantificar los costos
fijos para cada uno, por esto se utiliza la féormula del punto de equilibrio por

multiproductos, en donde se haya el punto de equilibrio por ingresos totales

>
Z
(@)
>
Z
(@)
N
>
Z
(@)
w
>
Z
(@)
i
>
Z
(@)
(¢)]

Costos variables

Costo de servicios $ 174.536.122 $196.777.139 $222.293.050 $ 251.598.929 §$ 285.292.979
Industria y Cio $2.733.733 $ 2.892.290 $ 3.060.042 $ 3.237.525 $ 3.425.301
QI IO CIVETET SOl $ 177.269.855 $199.669.429 $225.353.093 $254.836.454 $288.718.281

Costos fijos
Nomina $ 26.013.600 $ 27.522.389 $29.118.687  $ 30.807.571 $ 32.594.410

Parafiscales y $ 13.401.546 $ 14.178.835 $ 15.001.208 $ 15.871.278 $ 16.791.812
prestaciones

Sociales

Servicios Publicos $ 2.460.000 $ 2.460.000 $ 2.553.480 $2.650.512 $ 2.751.232

Arriendo $ 4.800.000 $ 4.800.000 $ 4.982.400 $5.171.731 $ 5.368.257
Publicidad $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.633.000 $3.771.054 $3.914.354
Honorarios $ 4.800.000 $ 4.982.400 $5.171.731 $ 5.368.257 $ 5.572.251
Depreciacion $ 2.468.000 $ 2.468.000 $ 2.468.000 $ 2.468.000 $ 2.468.000

Amortizacion gastos  EEIPLK0] $ 2.450.000 $ 2.450.000 $ 2.450.000 $ 2.450.000
de Instalacién
Gastos Legales $0 $ 250.000 $ 264.500 $ 279.841 $ 296.072

Aseo y Cafeteria $ 2.400.000 $ 2.491.200 $ 2.585.866 $2.684.128 $2.786.125
Otros gastos $ 1.800.000 $ 1.868.400 $ 1.939.399 $2.013.096 $2.089.594
Total costos fijos $ 64.093.146 $66.971.224 $70.168.271 $ 73.535.469 $ 77.082.107
Costo totales $ 241.363.001 $ 266.640.653  $295.521.364 $ 328.371.924 $ 365.800.388

Tabla 37- Clasificacién de costos
Fuente: Los Autores.
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PE Ingresos = Costos fijos totales * 1 /(1- (Costos variables totales / ingresos por

ventas))

Para esto se discrimina los costos fijos y variables del proyecto:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos fijos totales = $64093146  $66971.224  §$70.168.271 §73.535469  §77.082.107
Costosvariables totales =~ §177.269.855  $199.669.429  $225353.093  §$254.836.454  §$288.718.281
Ingresos por ventas $282995150  §323123862 $368942826  $421258919  $480.993.433

al sustituir estos valores en la formula de punto de equilibrio da:

Punto de equilibrio en $ de
ventas en cada uno de los

periodos $171558277  $175287.351  $180292001  $186.137565  §192.827.762
No de personas que se
debe atender 1.906 1876 1.859 1.849 1.846

Tabla 38 - Costos por Afo
Fuente: Los Autores.

En el grafico siguiente, se observa el punto de equilibrio en un promedio en
ingresos totales para el afio 1 de $171.558.277, observandose un adecuado control de

los costos para obtener las utilidades deseadas.
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Grafica 19- Punto de Equilibrio Afo 1
Fuente: Los Autores.

2. Indicadores Financieros

Valor Presente Neto (Vpn). El Valor Presente Neto, es el valor presente de todos los

egresos y lo ingresos involucrados en el proyecto en este caso con recursos
financiados, al afio 0 con una tasa de oportunidad especifica tanto del proyecto como

del inversionista es del (30%), se calcula con la siguiente formula :
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P= FNE; +FNE; + FNEs + FNE4 + ...........
(1+)" (14 (1+)° (14

Se dice que si este VPN es mayor que 0, es factible, como ocurre tanto para el proyecto

que es de $111.433.818

Tasa Interna Retorno (Tir). Cuando el Valor Presente Neto es igual a 0, la rentabilidad

obtenida del proyecto se denomina TIR que debe ser mayor que la tasa de oportunidad

del accionista (TIO) para que el proyecto sea viable

En el caso del proyecto la TIR > TIO (TIR 148.82% Y TIO 30%), entonces se debe

aceptar el proyecto.

Relacion Beneficio-Costo (B/C). Consiste en traer al presente los beneficios y dividirlo

entre el presente de los costos, con una tasa igual a la del inversionista en donde B/C
debe ser mayor que 1. En el caso del proyecto (B/C) es de 5.46 lo que significa que los

ingresos son mayores que los egresos por lo tanto es aconsejable aceptar el proyecto.

3. Fuentes de Financiacion

Inicialmente la empresa, contara con recursos econdmicos que se obtendran del
aporte de los 2 Socios Capitalistas que haran al iniciar el proyecto; cada uno de ellos
aportara $12.500.000 millones de pesos, para un total de $25.000.000 millones de

pesos.
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Para poder contar con el monto requerido para la inversion, sera necesario contar
con la financiacion de $25.200.000 millones de pesos a un plazo de 5 afios y con una
tasa de interés del 21.5% EA,; esta financiacion se solicitara a la entidad bancaria de

Bancolombia, con el siguiente plan de crédito.

La tabla de financiaciéon se puede observar en la tabla siguiente:

Plan de amortizacién de crédito a largo plazo

condiciones

Cuantia 25.200.000

Plazo 5

Tasa de interés  21,50%

Amortizacion Anho

Anual Saldo Interés Cuota Amortizacion Tasa

0 $ 25.200.000 $0 $0 $0 0,215

1 $20.160.000 $ 5.418.000 $ $ 5.040.000 0,215
10.458.000

2 $ 15.120.000 $ 4.334.400 $9.374.400 $5.040.000 0,215

3 $ 10.080.000 $ 3.250.800 $8.290.800 $ 5.040.000 0,215

4 $ 5.040.000 $2.167.200 $7.207.200 $ 5.040.000 0,215

5 $0 $ 1.083.600 $6.123.600 $ 5.040.000 0,215

Tabla 38- Plan amortizacién Crédito a largo plazo
Fuente: Los Autores.

4. Evaluacioén Financiera

Para evaluar la viabilidad del proyecto, se compara el presupuesto de
inversiones contra el presupuesto de produccion y se elabora el flujo neto de
efectivo; con esto se evalua el proyecto con una tasa de oportunidad del

inversionista TIO del 30%, para determinar su viabilidad y su puesta en marcha:
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FLUJO NETO DE EFECTI VO

RECURSOS FINANCIADOS
ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $288.470.326 $332.921.620 $384.610.922 $444.630.226 $514.220.712
Ventas $282.995150 $323.123.862 $2368.942.826 $421.258.919 $480.993.433
Otros Ingresos $5475176  $9.797.758 $15.668.096 $23.371.308 $33.227.279
() COSTOS Y GASTOS TOTALES $246.781.001 $270.975.053 $298.772.164 $330.539.124 $ 366.883.988
UTILIDAD BRUTA ANTES DE IMPUESTO $41.689.325 $61.946.567 $85.838.758 $114.091.103 $147.336.725
(-) IMPUESTO $13.757.477 $20.442.367 $28.326.790 $37.650.064 $48.621.119
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $27.931.847 $41.504.200 $57.511.968 $76.441.039 $98.715.605
(-) RESERVA 10% $2.793.185 $4.150.420 $5.751.197 $7.644104  $9.871.561
UTILIDAD POR DISTRIBUIR $25.138.663 $37.353.780 $51.760.771 $68.796.935 $ 88.844.045
(+) PRESTACIONES LEGALES 10% $564.232 $ 596.958 $631.581 $668.213 $ 706.969
(+) DEPRECIACIONES $2468.000 $2468.000 $2468.000 $2468.000 $2468.000
(+) AMORTIZACIONES DE DIFERIDOS $2450.000 $2450000 $2450.000 $2.450.000 $2.450.000
(+) RESERVA LEGAL $2793185 $4150420 $5751.197 $7644104  $9.871.561
B. FLUJO DE PRODUCCION $33.414.080 $47.019.158 $63.061.549 $82.027.252 $ 104.340.575
A. FLUJO DE INVERSIONES
INVERSION DEL PROYECTO ($ 50.200.000)
(-) FINANCIAMIENTO $ 25.200.000
(-) AMORTIZACION DEUDA ($5.040.000) ($5.040.000) ($5.040.000) ($5.040.000) ($5.040.000)
TOTAL FLUJO DE INVERSION ($25.000.000) ($ 5.040.000) ($ 5.040.000) ($5.040.000) ($ 5.040.000) ($ 5.040.000)]
(=) FLUJO NETO DE EFECTIVO (A+ (25.000.000) 28.374.080  41.979.158  58.021.549  76.987.252  99.300.575

Tabla 39 - Flujo Neto Efectivo
Fuente: Los Autores.



PERIODOS FLUJO

0 (25.000.000) VPN 111.433.818

1 28.374.080 TASA 30%

2 41.979.158

3 58.021.549 TIR 148,82%

4 76.987.252

5 99.300.575 VP INGRESOS 136.433.818
VP EGRESOS 25.000.000
TASA 0,30
B/C 5,46

Tabla 40 - Resumen Flujo de caja
Fuente: Los Autores.
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En conclusién la empresa a nivel financiero presenta unos estados financieros

adecuados, cada ano creciendo, mostrando solidez financiera; y desde el punto de vista

econdmico, comparando con la tasa de oportunidad esperada, los resultados arrojados

por la TIR, VPN, y /B-C, son mucho mayores, generando una rentabilidad econémica a

los asociados, contribuyendo a la creacion de empresa, generacion de empleo y

estabilidad econdmica a los socios.



138

CONCLUSIONES

Existe viabilidad econdmica, técnica, financiera, para la creacion de este
proyecto de acuerdo a las proyecciones realizadas y como politica de viabilidad del
proyecto inicial, se estipulo una tasa de oportunidad minima del 30% para

considerarlo como viable.

Después de realizar todas las proyecciones financieras pertinentes ve viable la
puesta en marcha del proyecto ya que las proyecciones de venta para el primer afo

alcanza una tasa interna de retorno del 148.82% lo cual esta sobre el minimo inicial.

En el estudio de mercado, se pudo analizar las necesidades, gustos, preferencias,
de la demanda, y los precios, competencia, productos, con respecto a la oferta,
donde el analisis generado por cada una de las anteriores variables resultados

favorables.

En conclusion la empresa a nivel financiero presenta unos estados financieros
adecuados, cada afio creciendo, mostrando solidez financiera; y desde el punto de
vista econdmico, comparando con la tasa de oportunidad esperada, los resultados
arrojados por la TIR, VPN, y el beneficio-costo (B-C), son mucho mayores,
generando una rentabilidad econdmica a los asociados, contribuyendo a la creacion

de empresa, generando empleo y estabilidad econémica a los socios.
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ANEXOS

Anexos 1. Encuesta

Formato Encuesta Utilizado

Encuesta Proyecto El Reto

Por favor, dedique un momento a completar esta encuesta, la informacién que nos

proporcione sera utilizada para mejorar nuestro servicio.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningun

propésito distinto a la investigacion llevada a cabo por el proyecto El Reto.

Esta encuesta dura aproximadamente 10 minutos.

1. ¢La empresa para la que usted trabaja es pequefia o mediana?
Pequena

Mediana

2. ¢Sabe que es la formacion ludica, vivencia estratégica o similar?

Si No Si su respuesta es Sl, pase a la pregunta #5

3. ¢Le gustaria conocer mas acerca de la formacion ludica y los beneficios que

traeria a su organizacion?
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Si No

4. iLe gustaria implementar la formacion luadica y recreo-deportiva en su
organizacion?
Si__ No

5. ¢En la organizacion que labora han utilizado 6 utilizan la formacion ludica y/o
otras actividades que incrementen el bienestar laboral y la productividad de sus
colaboradores?
Si_ No
Si su respuesta es Sl, marque con una X cuantas veces han implementado esta
herramienta de formacion en los ultimos 3 afos.
Unavez__

Dos veces

Tres veces

6. ¢Qué empresa(s) han contratado para la prestacién de este servicio?

7. ¢En qué lugar prefieren o preferirian realizar este tipo de actividades?
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Dentro de la ciudad

Fuera de la ciudad

8. ¢Preferiria contratar el servicio de vivencia ludica recreo-deportiva o una salida
de campo?
Vivencia ludica

Salida de campo

9. ¢Cual es la caracteristica mas relevante a la hora de contratar el servicio de
vivencias ludicas? Puede marcar las casillas que considere relevantes.
Precio
Tematica
Disefio del programa
Calidad
Instalaciones
Contacto con la naturaleza

Otro (Especifique)

10. ¢Si pudiese agregar, cambiar o sugerir algo en referencia a las vivencias ludicas

recreo-deportiva, que seria?
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La encuesta ha concluido.
Muchas gracias por su colaboracion.

Tamano de la muestra: 100 empresas encuestadas.

Recopilacion de los datos arrojados por la encuesta.

* Pregunta #1. ;La empresa para la que usted trabaja es pequefia o0 mediana?

De las 100 empresas encuestadas 79 son pequeinas y 21 son medianas.

Empresas Empresas
Pequenas 10 a 50| Medianas 51 a 200

Empleados Empleados

79 21
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Anexo 2. Evidencias fotograficas del predio donde se pretende adecuar para la
realizacion de las actividades.

Finca La Floresta localizada a 3km del casco urbano del municipio de Guaduas
Fuente: Los Autores.

Finca La Floresta localizada a 3km del casco urbano del municipio de Guaduas
Fuente: Los Autores.
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Finca La Floresta localizada a 3km del casco urbano del municipio de Guaduas
Fuente: Los Autores.
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