Viabilidad del desarrollo de una linea de negocio para la organizacion

Creditcapital SAS

Andrés Fernando Fonseca Berrio

Asesor

Denis Manuel Roa Garcia

Universidad Nacional Abierta y a Distancia - UNAD
Escuela de Ciencias Bésicas Tecnologia e Ingenieria - ECBTI
Maestria en Gerencia de Proyectos

2023



Nota de aceptacion:

Firma del Jurado 1

Firma del Jurado 2



Resumen
El documento desarrollado trabajo busca presentar la viabilidad de desarrollar una linea de
negocio nueva para la organizacion colombiana CREDITCAPITAL SAS, la linea que consistira
en un modelo online de informacion financiera y corporativa para de empresas en Colombia.
Esta linea de negocio plantea como principal enfoque la consulta de la informacion por medios
online, permitiendo que los clientes descarguen informacion financiera y estratégica de cualquier
empresa a nivel nacional, por medio de un pago mensual de suscripcion o pago por cada informe,
en el presente informe se evalGa el desarrollo de la linea de negocio desde las aristas financiera,
mercado y ejecucion, dando por resultado viabilidad positiva para la empresa.

Para realizar el estudio se tuvieron encuestas realizadas a los empresarios, directores,
gerentes o contadores de compafiias que fueran foco para posterior desarrollo comercial del
negocio, con estas se logro identificar los principales problemas para los empresarios al
momento de vender por deficiencias en el conocimiento de su cliente.

Con herramientas estratégicas como analisis DOFA, matriz canva y modelaje de negocio
se estudio el negocio por medio de aristas que permitan la mejor estructura para el normal
desempefio del negocio, mostrando propuestas de plataforma de uso para el cliente, ficha técnica
del producto final y demas.

Por medio de medicion financiera y calculo financiero de tasas de retorno, medicion de
devolucion de capital se midié la viabilidad del modelo, usando un detallada percepcion del
ingreso y estructura de los costos fijos y variables.

Palabras clave: Encuestas, analisis DOFA, matriz Canva, analisis financiero, factibilidad

financiera.



Abstract and keywords
The present work look for to present the feasibility of developing a new business line for the
Colombian organization CREDITCAPITAL SAS, the line will consist of an online model of
financial and corporate information for Small and medium-sized companies in Colombia. This
line of business proposes as its main focus the consultation of information through online means,
allowing clients to download financial and strategic information from any company at the
national level, through a monthly subscription payment or payment for each report, in the present
The report evaluates the development of the business line from the financial, market and
execution aspects, resulting in positive viability for the company.

To carry out the study, surveys were carried out on entrepreneurs, directors, managers or
accountants of companies that were the focus for the subsequent commercial development of the
business, with these it was possible to identify the main problems for entrepreneurs when selling
due to deficiencies in the knowledge of your customer.

With strategic tools such as SWOT analysis, canvas matrix and business modeling, the
business was studied through edges that allow the best structure for the normal performance of
the business, showing proposals for the use platform for the client, technical sheet of the final
product and others. .

Through financial measurement and financial calculation of rates of return, capital return
measurement, the feasibility of the model was measured, using a detailed income perception and
structure of fixed and variable costs.

Keywords: SWOT analisis, matrix canvas, financial analisis, financial feasibility.
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Introduccion
A partir de la apertura econdémica y la globalizacion, el gran temor de las empresas es una
posible crisis, puesto que esta puede generar quiebra, pérdida de utilidades, pérdida de
credibilidad y liquidez. Cabe resaltar que las Pymes ( micro pequefias y medianas empresas) son
las que tienen un mayor indice de fracaso dentro del mercado; durante afios se ha buscado la
mejor forma de reducir el impacto o erradicar por completo una posible crisis al interior de una
empresa, es asi como con el presente proyecto se estima analizar la viabilidad de generar un plan
donde las compafiias obtengan un informe financiero con informacion especifica sobre la
rentabilidad, endeudamiento y liquidez de otras empresas, esto con el fin de prevenir riesgos en
las empresas, en este caso generar un enfoque directo a las Pymes.

Actualmente en Colombia la participacion de las Pymes es realmente importante para el
crecimiento econdémico del pais, en primer lugar, estas empresas generan el 70% de empleo, de
igual forma esta comprobado que han sido un gran impulsador del desarrollo; donde estas
representan el 50% de la produccién industrial y comercial de Colombia. (Data Credito
Experian, 2022). Para el 2021 se estima que existen 368.584 Pymes, de las cuales 345.317 son
micro, 18.163 pequefias, y 5.104 medianas. (Camara de Comercio de Bogota, 2021).

Para continuar con la viabilidad, se debe entender la delimitacion que se ha tomado
durante el proyecto, ya que se busca ayudar a empresas de Bogota y Cundinamarca, por tanto es
fundamental conocer la cantidad de pymes creadas por afio, puesto que este nimero aumenta y
disminuye, y diferentes empresas no alcanzan a crecer lo suficiente para sostener sus pasivos, por
ende optan por disolver su emprendimiento, de igual forma, existen empresas que han tenido

casos de éxito con excelentes margenes de ganancia y representacion en el mercado.
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Es importante sefialar la importancia de la creacion de empresa dentro de las ciudades
principales de Colombia, por consiguiente, es posible afirmar que para 2018 Bogota tuvo una
participacion 22,4%, Antioquia 12,1% y Valle del Cauca 8,8% respectivamente, donde los
sectores mas destacados dentro del crecimiento de las empresas fueron alojamiento y servicios
de comida, industria manufacturera, actividades profesionales, cientificas y técnicas. (Semana,
2018). Por otro lado, para 2020 durante la coyuntura sanitaria la creacion de empresa incremento
fuertemente respecto a afios pasados, es asi como Bogota abarco el 57% de participacion, Valle
del Cauca 15% y Antioquia 14% respectivamente (Portafolio, 2021). En comparacion con afios
pasados, para 2021 se cerr6 con el 56,1% de mayor participacion en creacion de empresa es
Bogot4, por su lado Antioquia con 13,9% y Valle del Cauca con 12,2%. (Portafolio, 2021).
Informacion de la Compainiia

Sobre la empresa del estudio la compafila CREDITCAPITAL SAS, es una empresa
Bogota — Colombia con empresa fisica en la calle 100 con avenida 19. El tipo de empresa al que
esta sujeto CREDITCAPITAL es Sociedad por Acciones Simplificadas S.A.S. Actualmente se
encuentra en nombre de razon social a VARIANZA CAPITAL SAS.

Principales productos y/o servicios.

Los principales servicios que se pueden encontrar al interior de CREDITCAPITAL son:

Estudios de mercado: estos estudios son necesarios para analizar la viabilidad comercial y
econdmica de una idea, un proyecto empresarial, un producto o un servicio.

Asesoria financiera: en CREDITCAPITAL se asesoran a empresas mediante un
diagnostico general, de tal forma que podamos brindar las mejores alternativas financieras para

el beneficio de la compafiia, generando valor a los accionistas.
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Formacién integral: La empresa actualmente cuenta con varios enfoques de formacion
(estratégico, tactico y operativo), buscando que cada capacitacion se ajuste al perfil de los
colaboradores participantes, y al cumplimiento de

indicadores en la empresa.

Valoracién de empresas: Los especialistas elaboran modelos de valoracion, determinando
el mejor método que se adapte a la compaiiia, teniendo en cuenta el analisis macro y
microecondmico.

Estrategia de la compafiia
Mision

Brindar las mejores soluciones de alta consultoria y asesoria, por medio del conocimiento
y la experiencia de cada uno de nuestros asociados, garantizando a nuestros clientes, proveedores
y aliados en todos los sectores de la economia, confianza, eficiencia y efectividad en cada
proyecto.

Vision

Seremos la organizacion mas reconocida en el sector de la consultoria de alta direccion,
basados en nuestro trabajo, ética y profesionalismo, dando eficaz solucién a las necesidades de
nuestros clientes a nivel nacional e internacional.

Valores

Generacion de Valor

Calidad

Transparencia

Trabajo en Equipo

Respeto
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Pasion
Metas Corporativas Estratégicas

Incrementar las ventas de la compafiia 10% adicional a la inflacion.

Incrementar el nimero de clientes en 12 por afio, dando por proporcion 1 por mes.

Diversificar las lineas de negocio con un producto nuevo cada tercer afio.

Apertura de linea de negocio en EEUU.

Incrementar el nimero de agentes repetidores en 20% por afio.
Implicaciones del Modelo de Negocio

Las metas de la compafiia se estructuraron en la planeacién estratégica del afio 2020, se
focalizaron en la diversificacion del ingreso, teniendo en cuenta que la concentracion de negocio
de la empresa en 2 productos en los afios 2016 al 2019 reflejo que el 97% de los ingresos
corresponde al concepto de valoracidn y venta de empresas, situacion que hace en repensar el
flujo de ingresos a futuro, debido a lo anterior se justifica la necesidad de la creacion de nuevas
lineas de negocio para diversificar las ventas y minimizar el riesgo de concentracion por

producto.
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Figural

Ingresos CREDITCAPITAL SAS 2016 - 2021
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¢Es viable para la compafiia CREDITCAPITAL SAS, desarrollar una nueva linea de
negocio por medio de un modelo de plataforma de informacion financiera y corporativa para de

empresas Pequefias y medianas en Colombia?
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Justificacion
La justificacion del proyecto esta dirigida a determinar la viabilidad por medio de un perfil
estructurado en el proceso de desarrollo de la nueva oportunidad de negocio, alternativa de
tecnologia y factores técnicos requeridos para implementar e identificar las primordiales
fortalezas y debilidades de la organizacion.

La eleccion maés eficaz en la medicion de un modelo de viabilidad corporativa es por
medio del conocimiento interno corporativo que permita conocer los factores a favor o en contra
que se pudieran encontrar en el desarrollo de oportunidades de negocio, por ende a través de la
evaluacion financiera, conocimiento de necesidades de inversion, egresos por medio de costos
fijos y variables, esto permitira realizar una escala de calificacion que permita a la junta directiva
de la compariia tomar la mejor eleccion sobre la ejecucion del modelo de factibilidad planteado.

Siendo la viabilidad del proyecto el factor determinante para la mejora en la toma de
decisiones se puede hacer en la fase de planificacion proporcionando asi informacion valiosa

para posibles reformas al proyecto antes de sacarlo al mercado.
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Objetivos
Objetivo General

Realizar el Estudio de viabilidad de una nueva linea de negocio como alternativa de
diversificacion de corporativa de ingresos para la compafiia CREDITCAPITAL SAS.
Objetivos Especificos

Identificar para la empresa CREDITCAPITAL SAS, una linea de negocio que permita la
diversificacion de ingresos por medio de un modelo de informacion financiera que cumpla con el
propdsito de cumplir con las metas corporativas estratégicas.

Determinar por medio de analisis de vialidad administrativa, técnica, financiero y
mercado los requerimientos del modelo de negocio que cumpla con la restriccion de recursos de
la compafiia CREDITCAPITAL SAS.

Evaluar la factibilidad del modelo por medio de un puntaje construido con la direccion

general de la compafiia, que cumpla con los requerimientos para ser aprobado en junta directiva.
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Marco Historico
La necesidad de impulsar la economia se remonta antes de la apertura econémica, donde Alvaro
Zerda durante 1976 y 1991 realiz6 un estudio donde se analizaron empresas del sector industrial,
donde fue determinante el papel de financiamiento y evolucion de productividad, esto con el fin
de demostrar la necesidad de politicas publicas para mejorar la competitividad en las empresas
pequefias. (Restrepo, 2007, pag. 9)

El término Pyme en Colombia empieza a tomar fuerza durante el afio 1999 debido al
proceso de globalizacion que ha permitido un cambio en la forma de flexibilizar el empleo, de tal
forma que el trabajo autonomo se ha incrementado sustancialmente, por otro lado, alrededor del
afio 2000 Brune Belzunegui destaca que el entorno estaba siendo proyectado por la competencia,
donde los plazos de fabricacion, entrega y calidad tenian mayor importancia, a partir de esta
necesidad en tiempo y calidad se empiezan a crear empresas basadas en la produccion artesanal,
realizando unidades de tamafio micro, pequefio y mediano. (Restrepo, 2007, pag. 6)

Durante 2001 Pfefferman refiere a Weder y Schiffer en cuanto a las empresas pequefias
que empiezan a operar son indispensables dentro del desarrollo econdémico y social, donde
muchas veces estas son dirigidas por el sector informal, el cual suele ser un poco mas asequible.
Con la flexibilizacion laboral llegaron consigo diferentes obstaculos con respecto a las diferentes
tecnologias para competir, falta de acceso a recursos financieros o falta de estimulos por parte
del gobierno (Restrepo, 2007, pag. 7)

A partir de 2004 se empieza a realizar investigaciones sobre la importancia de la creacion
y expansion de Pymes, ya que esta confirmado que la actividad de estas tienen gran incidencia en
el PIB, adicionalmente como se mencionaba anteriormente la creacion de empresa contribuye

directamente con el desempleo, por lo tanto, estas ofrecen una oportunidad de desarrollo,
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contraccion en el desempleo y claramente una distribucion amplia de productos y servicios que
satisfacen directamente las necesidades de los colombianos que influye en el ingreso nacional.
(Medina, 2012).

Por los siguientes afios se fue evidenciando un fuerte crecimiento en la creacion de
empresa por parte de los colombianos, sin embargo, diferentes estudios reflejan las dificultades
en el caracter estructural, como procesos de innovacion y competitividad (Restrepo & Vanegas,

2009; Ferraro & Stumpo, 2010).


https://www.redalyc.org/journal/280/28056724003/html/#redalyc_28056724003_ref26
https://www.redalyc.org/journal/280/28056724003/html/#redalyc_28056724003_ref26
https://www.redalyc.org/journal/280/28056724003/html/#redalyc_28056724003_ref8
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Marco Conceptual
A partir de las bases historicas y la evidencia generada de que las Pymes han generado un fuerte
desarrollo a nivel nacional, se deben entender aquellos obstaculos que podrian llevar a un fracaso
empresarial, adicional cuales son los métodos con mayor efectividad para evitar una posible
quiebra. Para comenzar con el tema principal del proyecto Fracaso empresarial se entiende como
“la incapacidad de cumplir con las obligaciones financieras, la suspension de pagos o
proveedores y la presencia de pérdidas continuas” (Duarte, 2019). Por su lado, Bolafos
Quezada presenta dos tipos de fracaso, por un lado, Fracaso Econdmico, que se da cuando una
empresa pierde su valor en el mercado y, por otro lado, Fracaso Contractual, que se da cuando la
empresa no tiene la capacidad de generar un flujo que cubra sus obligaciones — Insolvencia
Técnica (Bolafios, 1997).

Dentro del proceso empresarial se debe considerar que existen fases de vida de una
empresa como el crecimiento, desarrollo y maduracién, las cuales se caracterizan por crisis que
precipitan a la otra fase, dentro de esta crisis se distingue el liderazgo, autonomia en el control y
papeleo (Romero, 2013); ademas de destacar la importancia de un liderazgo y toma de buenas
decisiones, esta considerado que durante una negocion es de gran importancia revisar
antecedentes, informacion financiera y reputacién de la empresa con la que se realizara dicha
negociacion, es asi como se confirma que se esta haciendo una compra/venta acorde a los
objetivos que busca la empresa. Se ha destacado la importancia de la reputacion empresarial
puesto que permite medir a la empresa en términos de gestion de calidad y la valoracion de los
servicios/productos ofrecidos (Pirani, s.f.).

La reputacién empresarial, que se ve reflejada tanto hacia los proveedores como los

clientes y stakeholders ha tomado fuerza durante los ultimos afios, es asi como el gerente general
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de Mango afirma que la reputacion corporativa se va creando poco a poco, donde actualmente las
tecnologias de comunicacion hacen girar opiniones y percepciones por internet, lo que implica
que cada vez sea mas importante tenerla en cuenta (Corrio, 2013). Por otro lado, crear la
confianza hacia los stakeholders ha sido un trabajo arduo, puesto que si una empresa da imagen
de responsabilidad se gana la completa seguridad a sus grupos de interés, por tanto, el negocio
mejorara.

El autor afirma que, “en un entorno empresarial de rapida transformacion, los
directivos deben prestar mucha mas atencion a las presiones y fuerzas externas, y que la
accion estratégica exigia una version mas compleja de las relaciones con los clientes,
proveedores, empleados” (Escobar & Villafafie, 2019, pag. 63)

La reputacién corporativa ademas de tener una relacion directa con los clientes
proveedores y empleados, se ve ligada con la identidad, cultura e imagen de marca, es
importante entender esos tres pilares importantes que permiten evidenciar una imagen correcta,
en primer lugar, la Solvencia econoémica con el fin de brindar una consistencia corporativa,
segundo lugar la conducta ética y la cultura organizacional. (Escobar & Villafafie, 2019)

Como se mencionaba anteriormente la importancia de tener solvencia econémica y tener
conocimiento completo acerca de los informes financieros y contables, lo que permite a
empresarios analizar cada variable para lograr anticiparse a problemas o entender la estrategia
que deberia ser tomada (Bizneo, s.f.). Dentro de estos informes se encuentran el Balance
General, Estado de Resultado e Informe de Masa salarial.

El Balance General permite conocer el estado econdmico de una empresa en cualquier
momento, para realizarlo se deben tener en cuenta los activos financieros (Ingresos, acciones,

inversion liquidez) y los pasivos (deuda con proveedores, prestamos, etc.). De acuerdo con el
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Estado de Resultado, este informe da paso al conocimiento de la informacion de como se
obtuvieron los ingresos y los gastos durante un tiempo determinado. Finalmente, el Informe de
Masa Salarial, este es un tipo de informe usado en recursos humanos para conocer la cantidad de
salarios que deben ser pagados, adicional conocer informacion adicional, como a que personas
se les paga mas de acuerdo con su rango o genero. (Bizneo, s.f.)
Contexto Economico

Es importante conocer como se encuentra Colombia y el foco de la investigacion que es
la ciudad de Bogota y Cundinamarca en términos econémicos; En primer lugar, el Producto
Interno Bruto (PIB), es significativamente importante puesto que “este representa el resultado
final de la actividad productiva de las unidades de produccion, ademéas mide el punto de vista del
valor agregado, de la demanda final y los ingresos primarios”. (DANE, s.f.). Para analizar este
dato macro, se tomaran datos del Il trimestre de los afios 2019, 2020 2021 y para el presente afio
sera tomados los resultados del I trimestre 2022.

Siendo asi, segun el DANE se puede afirmar que, el cierre para el segundo trimestre de
2019 creci6 3,0% en relacion al afio 2018, donde los sectores econdémicos que destacaron su
actividad econdmica fue el comercio al por mayor y al por menor en articulos de reparacién de
vehiculos automotores y bicicletas, de igual modo transporte, alojamiento y servicios
alimenticios, este tuvo en crecimiento de 4.8% (DANE, 2019), teniendo asi un cierre anual de
crecimiento del 3.4% referente al 2018.

Por su lado el 2020 como se conoce no fue un afio totalmente positivo para la economia,
es asi como es posible consolidar que el PIB durante el segundo trimestre tuvo un decrecimiento
del 15,7% en contraste con el 2019, donde los sectores econdmicos mas perjudicados fueron el

de construccién con un decrecimiento del 31,7% e industrias manufactureras con 25,4%. Esto se



23

debe al cese de actividades cotidianas por la contingencia sanitaria presentada durante este afio,
esta situacion desacelero la economia por la inactividad empresarial y social. (DANE, 2020).

Para el 2021, luego de una reapertura econémica, es posible evidenciar un crecimiento
muy positivo para la economia y cada uno de sus sectores, segun (DANE, 2021) es posible
confirmar que el crecimiento fue de 17,6%, donde actividades artisticas y turisticas fueron las
que tuvieron un mayor auge luego de haber estado tan afectadas, es como crece un 83,8%
respecto al 2020. Por tanto, al comparar cifras de crecimiento en 2019 y 2021 se estipula que a
pesar de haber pasado por una crisis economica la economia nacional pudo restaurar e impulsar
nuevamente las empresas y sectores econémicos.

Referente al presente afio, no se tienen datos confirmados por parte del DANE, sin
embargo, segun (Legis, 2022) logra afirmar que durante el segundo trimestre se obtuvo un
crecimiento de 12,6% respecto al afio pasado, teniendo un auge en los sectores de comercio,
transporte, industrias manufactureras y administracion.

De igual modo se debe tener en cuenta datos macroeconoémicos como IPC y el
desempleo, por su lado Indice de Precios al Consumidor (IPC), conocido como el cambio o
variacion en los precios de bienes y servicios de principal consumo en los hogares (DANE, s.f.),
Es importante resaltar que por medio de este valor generado se llega al valor de inflacién que se
esté presentando. La comparacion por realizar, se tomaran los afios 2020, 2021 y el presente afio,
se tomara como referencia el mes de agosto de cada afio, con el fin de conocer la variacién a
través de los afios y cuales son los sectores mas afectados por este indicador. Para agosto de 2020
el IPC registro una variacion de 1,88% en comparacion con agosto de 2019, donde salud se ubicd
en 5,37%, alimentos 4,66% Y restaurantes 3,41% respectivamente. En relacion con 2021 es

posible evidenciar el aumento sustancial de afio a afios, donde el sector de comidas en
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establecimiento de servicio a la mesa se ubico en 8,12%, carne de res y derivados 26,06%,
suministro de agua 14,1% respectivamente. Finalmente, para realizar una comparacion actual, en
lo corrido del afio, tres divisiones de bienes y servicios se ubicaron por encima del promedio
nacional 9,06%, donde alimentos se ubica en 19,27%, muebles para el hogar 13,41 y restaurantes
y hoteles 12,26%; logrando evidenciar una fuerte variacion afio a afio, lo que ha venido
afectando sustancialmente el bolsillo de los habitantes colombianos, puesto que el IPC influye
directamente en los gastos y la capacidad de pago.

Por otro lado, es importante conocer la tasa de desempleo, puesto que es un indicador
inicial para dar reporte a la coyuntura o situacion actual, de igual modo se considera una de las
variables que més puede influir en el comportamiento de los mercados. (Heath, s.f.). El
desempleo se define como aquella situacién en la que se encuentran las personas que tienen la
edad, la capacidad y deseo de trabajar no ocupan ni pueden conseguir un puesto de trabajo.
(GestioPolis, 2020). De acuerdo con las cifras brindadas por el Dane, se afirma que durante 2021
hubo 3,35 millones de personas desocupadas, donde la tasa de desempleo se ubic6 a 13,7%, por
ende, es posible realizar una comparacion con el afio 2020 donde la tasa se ubico en 15,9%, es
asi como se concluye que de un afio (2020) cadtico a nivel econdmico, social y sanitario, el
desempleo mejoré 2,2 puntos porcentuales, lo que refiere a que alrededor de 404.000 personas
salieron de este estado de inactividad. Cabe sefialar que el ultimo porcentaje que presenta el
Dane para el 2022 es del mes de agosto, donde se evidencia que se ubicé en 12,9%, por ende,
hasta el momento es posible confirma que ha bajado 2,3 puntos porcentuales en comparacion al
afo pasado; esto quiere decir el que el mercado laboral ha tenido una mejora notoria respecto a

afios pasados. (Portafolio, 2022).



25

Marco tedrico
Anélisis de Mercado
Analisis de la Demanda

Es una técnica aplicada por empresas para analizar y entender que necesidades tienen sus
consumidores dentro del mercado (Witei, 2022). De igual modo el principal propésito que se
tiene con el analisis es medir aquellas fuerzas que afectan los requerimientos del mercado
respecto a un bien o un servicio, es decir entender la posibilidad de que un dicho producto genere
satisfaccion en la demanda. (Baca, Evaluacidn de proyectos, 2013, pag. 28).

Este analisis permite a los grupos identificar oportunidades en el mercado y ofrecer
productos rentables, donde al momento de conocer un nuevo nicho de mercado, permita
establecer cual, cudndo y como sera la mejor estrategia de lanzamiento. (Witei, 2022).

Dentro de este apartado es importante entender la importancia de la demanda, la cual
segin Gabriel Baca se entiende como “ la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere
o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica un precio determinado” (Baca,
Evaluacién de proyectos, 2013, pag. 28), de acuerdo con lo anterior lo anterior es relevante
sefialar aquellos elementos que componen una demanda:

En primer lugar, los gustos y preferencias, en otras palabras que es lo que el consumidor
quiere y necesita. Por otro lado, precios de productos relacionados, dentro de este elemento es
importante entender si son producto sustitutos o complementarios. En tercer lugar, se encuentran
las expectativas, es decir el consumidor tiene una idea o suposicion del posible precio o calidad
del bien o servicio. Por ultimo, el elemento de clientes potenciales, este se podria entender como
la posible cantidad de ventas o impresiones de acuerdo con la cantidad de publico con interés.

(Witei, 2022).
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La demanda esta en funcion de una serie de factores, como es la necesidad real, precio,
nivel de ingreso, entre otros; por ende, para determinar dicha demanda se emplean herramientas
de investigacion de mercado, la cuales se deberian clasificar de tal forma:

De acuerdo con su oportunidad, se divide en Demanda insatisfecha la cual el material
producido no alcanza para cubrir requerimientos del mercado y Demanda satisfecha donde la
cantidad oferta es exactamente lo que la cantidad de demanda o consumidores requieren.

De acuerdo con su necesidad, y es posible dividirlo en dos, por un lado, Demanda de
bienes social, el cual respecta la sociedad para el desarrollo y crecimiento (alimentacion,
vivienda, vestido, entre otros). Por otro lado, Demanda de bienes no necesarios, el cual es
Ilamado gusto suntuario, dentro de este apartado ingresan bienes como perfumes, ropa fina entre
otros; por ende se satisface un gusto y no una necesidad (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013,
pag. 29).

De acuerdo con su temporalidad, donde se conocen dos tipos Demanda continua, que
permanece por periodos de tiempo largo por ejemplo los alimentos; el segundo tipo Demanda
ciclica o estacional, esta demanda surge de los diferentes periodos del afio, como épocas
decembrinas, época de invierno o verano.

Finalmente, de acuerdo son su destino, donde se encuentran dos tipos Demanda de bienes
finales, refiere a aquellos bienes que son adquiridos por el consumidor para uso
aprovechamiento, mientras que la Demanda de bienes intermedios, son aquellos que requieren
algun proceso previo al consumo final. (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013)

Retomando el apartado inicial sobre el analisis de mercado, es importante conocer que

procedimiento se toma para realizar este tipo de investigacion al interior de una compafiia: En
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primer lugar, es importante formar un equipo multidisciplinario con diferentes enfoques como,
marketing, ventas, IT, produccion y operaciones.

Posteriormente Identificar un mercado objetivo, a partir de aqui se conoce la necesidad de
realizar una encuesta con el fin de obtener informacidn precisa y entender las necesidades.

En tercer lugar, Determinar el ciclo econdmico, dentro de este paso es importante identificar en
que etapa se encuentra la economia, asi plantear estrategias de lanzamiento de acuerdo con el
nicho de clientes.

Como cuarto paso esta la Adaptacion del producto al nicho estudiado, es importante
adecuar el producto al contexto actual y teniendo en cuenta cada uno de los diferenciadores, que
haran generar valor frente al mercado

Por ultimo y como quinto paso le Estudio de competidores, es de gran importancia
identificar esos factores claves para la comparfiia y como conocer las fortalezas y debilidades de
la competencia puede permitir destacar dentro del nicho del mercado. (Witei, 2022)
Recopilacion de Informacién

La importancia de la recopilacion de informacion la cual se obtiene de aquellas fuentes
que retnen informacion sobre un tema en especifico, ya sean estadisticas de gobierno, libros
datos, entre otras, es que permiten solucionar el problema sin el requerimiento de obtener
informacién de fuente primarias, adicionalmente se estima que los costos de esta informacién
son muy bajos respecto a la indagacion de fuentes primarias.

Gabriel Baca plantea dos tipos de informacion de fuentes secundarias; en primer lugar,
fuentes ajenas a la empresa, como son revistas especializadas y en segundo lugar informacion

brindada por la entidad o compafiia (Baca, Evaluacién de proyectos, 2013, pag. 30), esta
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informacion puede ser de tipo confidencial y puede ser altamente Util y Unica para el desarrollo
de proyectos.
Encuesta

Se entiende como aquella técnica donde se realiza una recoleccién de datos por medio de
un cuestionario presentado a un grupo de individuos, conocido como tamafio demuestra (Pobea),
de igual forma se considera como método de experimentacion donde el investigador obtiene
informacion al observar comportamiento en la conducta del usuario. (Baca, Evaluacion de
proyectos, 2013).

De igual forma una encuesta puede entenderse como el conjunto de preguntas
tematizadas, las cuales van dirigidas a una muestra de publico especifico; cabe resaltar que
existen diferentes tipos de encuesta, estudio de mercado, las cuales ayudan a comprender que
buscan los consumidores, también encuesta de satisfaccion, la cual permite conocer el nivel de
expectativa que tienen los consumidores, donde estas respuestas permiten crear estrategias de
fidelizacién. Por otro Gltimo, la encuesta de satisfaccion laboral la cual ayuda a conocer la
comodidad en la que se encuentra cada empleo y en que variables posiblemente se puede trabajar
un poco mas. (Eval&go, 2021).

Asi mismo es de vital importancia en temas de investigacion de mercados, puesto que esta
permite obtener y analizar datos de forma eficaz y rapidamente.
Cuestionario

Un cuestionario es el instrumento, que se utiliza para registrar informacién que es
suministrada por la poblacién que esta siendo entrevistada (Pobea), asi mismo es importante
mencionar gque un cuestionario esta compuesto de diferentes preguntas redactadas de forma

coherente.
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Analisis de precios

El anélisis de precios comerciales es un factor con alta importancia, puesto que
permite conocer la base de la estimacion de ingresos a futuro que genere el proyecto. (Baca,
Evaluacion de proyectos, 2013, pag. 88) Adicionalmente este podra proveer una comparacion
entre el precio comercial el precio al que probablemente se podria vender. Cabe resaltar que este
precio estaria estipulado por factores como materias primas utilizadas, marketing, distribucion,
mano de obra. (Parra, QuestionPro, 2023)

Es de gran importancia conocer aquellos usos del analisis de precios, dentro de estos
se encuentra: 1. Estrategia de posicionamiento, este uso es uno de los mas importantes puesto
que permite generar una diferencia de la competencia, por ende, si el precio es realmente
competitivo se crearia un nivel de valor superior. 2. Al seleccionar una estrategia de
introduccidn, este uso también altamente importante ya que es el que da inicio al lanzamiento del
producto y la correcta comercializacion del producto, dentro de este apartado es importante el
topico de promociones y descuentos.

Otro uso es para la evaluacion de nuevas ideas, ya que es uno de los requerimientos de
investigacion de mercados, que los precios sean estipulados de la mejor forma de acuerdo con
caracteristicas y materias primas. (QuestionPro, 2023).

Se considera que existen dos técnicas para la realizacidn de este analisis: En primer
lugar, el Branin Price Trade- Off (BPTO), considerada como una técnica basada en estadistica la
que se encarga de revelar aquella relacion entre una marca y precios, lo que genera un valor de
marca. Y el Analisis Conjoint, esta técnica consiste en identificar patrones de comportamiento
mas precisos, donde el encuestado piense de manera multilateral; estos datos recopilados

permiten simular posibles escenarios comerciales. (QuestionPro, 2023).
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Comercializacion de productos

La definicion de comercializacion es la accion de comercializar, la cual consiste en
poner a la venta un producto, asi mismo buscarle las condiciones necesarias para su venta, o
simplemente los medios que colaborar en la correcta distribucion hacia en cliente final. (Cuarin,
2018). La comercializacién se entiende como la transferencia desde la fabrica a las manos del
consumidor final, se busca que este proceso de venta sea 100% beneficioso en cuanto al tiempo,
estilo y empaque para aquel cliente.

Dentro de muchos procesos de venta podria existir un tercero conocido como
intermediario y se refiere a la persona que mantiene contacto con dos personas en este caso el
vendedor con el cliente quiénes cuentan con un vinculo de interés comercial. El papel de
intermediario recibe como parte de pago las conocidas comisiones y tiene como gran objetivo
facilitar la negociacion entre ambas partes. (Roldan, 2023).

Por otro lado, un término bastante conocido al interior de un proceso de
comercializacion son los canales de distribucion que se entiende como aquella ruta que toma un
producto para pasar del proceso industrial a su consumidor final. EI papel del productor es
intentar conseguir el canal mas ventajoso y el que puede generar valor frente a la competencia.

Se debe conocer qué tipo de canal de distribucion se deberia escoger de acuerdo con
los objetivos por los que recorre cada empresa 0 compafiia. Estos objetivos son la cobertura del
mercado, control sobre el producto y los costos. (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013, pag. 66).
Estrategia de CRM y de E-commerce

Esta estrategia esta basada en tecnologia de la informacion (TI), una de las

herramientas méas poderosas en temas de fidelizacion y optimizacion de clientes en una empresa.
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Anteriormente esta estrategia era considerada una moda, sin embargo, actualmente puede
considerarse como una necesidad.

CRM significa Administracion de las Relaciones con el consumidor, este es un
software que permite la conexidn con los clientes y entender ese consumidor. Esta estrategia se
ha practicado desde siempre con las empresas, no obstante, los software con alta tecnologia han
tenido gran auge con el fin de conseguir nuevos clientes y retener aquellos clientes que ya han
ingresado. Cabe resaltar que esa retencion de clientes se debe realizar por medio de procesos,
productos y servicios que cumplan con las necesidades de potenciales clientes.

Gabriel Baca presenta 4 tipos de estrategia CRM, en primer lugar CRM Operacional,
este tipo de software tiene la capacidad de relacionar procesos back office y front office, como
segundo tipo es el CRM analitico, este programa de gestion consigue almacenar todos los datos
de los clientes, de tal forma que la empresa o compafiia logra administrar cada uno de los datos.
Como tercer tipo de tiene el CRM estratégico, este permite mejorar la experiencia del cliente, y
organizar procesos con el fin de cada una de las actividades giren entorno a un objetivo. Por
altimo y como ultimo tipo el CRM Colaborativo, este tipo de CRM trabaja con diferentes tipos
de novedades de tecnologia y TI; este es capaz de generar interacciones al punto de generar una
fidelizacién con el usuario. (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013, pag. 69)

Por otro lado, se presenta el E-commerce que es el comercio electronico, segin Baca
este se puede definir como “Un mercado virtual donde se retinen compradores y vendedores para
llevar a cabo diferentes tipos de transacciones”. (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013, pag. 69).
Este mercado es altamente comparable con el mercado fisico, pero con una alta informacién

computarizada de clientes y segmentos.
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Analisis Pestel

El anélisis Pestel es considerado como un instrumento de planificacién estrategia que
se utiliza para analizar aquellas fuerzas a nivel macroecondmico podrian estar afectando o
beneficiando a la compafiia.

El nombre Pestel proviene de cada uno de los factores que este analisis incluye; es
decir que el nombre es el acronimo de estos: Politico, Econdmico, Sociocultural, Tecnolégico,
Ecoldgico y Legal. (Delgado, s.f.2022). De los cuales se podrian explicar de la siguiente manera,
por el lado Politico, estas podrian considerarse aquellas decisiones que toman los gobiernos,
como la politica fiscal o comercio exterior. Por parte de Economia, en este apartado son los
factores que tienen influencia directa en el poder adquisitivo, como por ejemplo tasa de
desempleo, tasas de interés, inflacion y demas.

Por el lado socioldgico, se podria referir a aquellas caracteristicas sociales que
influyen en el comportamiento social, en ese caso del consumidor, un ejemplo claro podria ser el
nivel de educacion, demografia o actividades de ocio. Asi mismo se encuentra el factor
tecnoldgico y se refiere a todas las innovaciones de TICs que posiblemente interfieren en el
mercado.

El factor ecoldgico ha tomado fuerza durante los ultimos afios, puesto que los
gobiernos son mas conscientes del dafio que se hace por las emisiones, por ende, salen proyecto
en pro de la proteccion ambiental. Finalmente, el factor legal, que se refiere a cada una de las
leyes 0 normas que estan regidos por un marco legal el cual se debe tener en cuenta en toda

compafiia. (Tudashboard, 2021).
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Boston Consulting Group

Es conocida como una matriz de crecimiento, es una herramienta de analisis grafico que
ayuda a determinar la accion y funcion de la linea de servicios o productos de acuerdo con el
margen de rentabilidad; de esta forma pensar estratégicamente en que linea es posible invertir,
desinvertir o posiblemente abandonar (Henderson, 1970).

Esta matriz se divide en cuatro cuadrantes, los cuales son analizados desde dos
perspectivas, la tasa de crecimiento del mercado y la tasa de participacion en el mercado, a partir
de alli se plantean los cuadrantes, los cuales se denomina por figuras, el primer cuadrante es la
estrella, la vaca el interrogante y el perro.

Esta matriz puede ser explicada como el ciclo de vida de un producto o servicio de la
siguiente manera, teniendo en cuenta los cuadrantes mencionados, dentro del ciclo de vida el
Interrogante se entiende como esos productos que apenas van naciendo o se realizan las
inversiones pertinentes para que este logre convertirse en estrella o vaca, asi mismo podria
decirse gue este tiene una perspectiva de crecimiento alto, pero una cuota en el mercado baja

Por su lado la estrella, se considera como esos productos que se encuentran en
crecimiento, es decir aquellos que aun requiere una fuerte inversion y un seguimiento continuo,
de igual forma podria llegar a convertirse en vaca, en otras palabras, este se considera que tiene
un elevado conocimiento e igualmente con una alta participacion en el mercado.

La vaca podria ser denominado como el producto que se encuentra en maduracion es un
producto que funciona solo sin tener que realizar grandes inversiones y asi mismo este genera
grandes utilidades a la empresa, en otras palabras este ofrece una cuota alta en el mercado pero

poco crecimiento.
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Finalmente se tiene en cuenta el perro, este es considerado como el declive o el fin del
ciclo de vida, incluso podria considerarse como esos productos que generan pocos ingresos y
tienen un bajo crecimiento en el mercado. (UNIR, 2021).
Ficha técnica

La ficha técnica es una herramienta con la que el proveedor de algun tipo de servicio o
producto da a conocer de forma estandarizada, esta puede ser entregada a fabricantes o al cliente
final. Estas especificaciones generalmente permiten al consumidor entender el uso, paso a paso o
caracteristicas generales de este. (Mondragon, 2020).

Es tipo de ficha técnica es muy utilizada para procesos logisticos, es decir que este
documento empieza a proporcionar ciertas especificaciones de una materia prima o tipo de
mercancia, ya que este proporciona descripciones objetivas y técnicas, es asi como resulta
altamente Gtil para quienes realizan inspecciones 0 procesos aduaneros.

Asi como este documento es usado por personal de aduanas, es muy usado por
personas que realizan auditorias, ya que se permite controlar la calidad de los procesos para que
el cliente final se sienta satisfecho en gran porcentaje. (Silva L. , 2022)

Modelo de Plataforma

Un modelo de plataforma es el prototipo o diagrama de como posiblemente se podria
observar una futura pagina web o plataforma digital, dentro de esta es posible identificar
elementos como los botones, url o dominio, disefio y armonia entre estos. (Rodriguez G. , s.f.)
Anélisis Administrativo
Analisis DOFA

Considerada como una herramienta fundamental de estudio que consiste en realizar una

evaluacion de los aspectos fuertes y débiles a nivel interno y externo de la empresa.
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Adicionalmente es una herramienta permite dar un giro 360 grados para entender la situacion
estrategia de una compafiia.

Igualmente es un acrénimo, donde las iniciales son Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas y Amenazas. Donde las debilidades y fortalezas son al interior de la empresa,
completamente manejables, mientras que las oportunidades y amenazas provienen de factores
externos y no manejables para la compafiia, sin embargo, estarian afectando o beneficiando a
esta. (Rodriguez F. , 2020).

Esta herramienta al ser una medida estrategia que deben realizar todas las empresas, se
tienen diferentes ventajas que permiten el crecimiento interno de esta.

Dentro de estas ventajas se tiene la identificacion de riesgos que estan impidiendo el
crecimiento e innovacion, también innovar en estrategias de negocios, explorar nuevos mercados
ya gue se tienen analizados los sectores menos cubiertos en temas estratégicos por ende se podria
tener mayor éxito; una ventaja muy importante la creacion de alianzas estratégicas y por ultimo
crecer Como empresario ya gque se empieza a tener un poco mas de experiencia en cada termino y
de los posibles errores generar partes positivas. (Sanchez, 2020).

Mision

La mision de una empresa estaria definida como la razon principal de la existencia de
esta, en otra palabras podria considerarse como el objetivo o proposito ante el mercado. De igual
modo una misién permite establecer la base del plan de negocios y construir estrategias. (Banco
Santander, 2022). Para lograr establecer una mision correcta se debe describir lo que hace dicha
empresa y que no.

Es importante entender como se realiza una mision, y esta deberia responder a las

preguntas ¢Quiénes somos? Y ;Qué hacemos?, de igual forma se debe tener en encuesta ciertas
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caracteristicas para que esta mision tenga un valor diferencial ante el mercado. (Infoautonomos,
s.f.2022)

Incluir temporalidad

Debe ser corta y precisa

Debe indicar que hace la empresa en el mercado

Causa de inspiracion para el lector

Original donde se planteen las metas a lograr
Vision

Esta se entiende como ese conjunto de metas que tiene una compafiia a largo plazo, este
plazo podria ser de 5 a 10 afios, estas metas se convierten en una guia para plantear las
actividades que se deben realizar a nivel micro y macro, de esta forma la compafiia genera una
direccion, donde la toma de decisiones predomina para llegar a lograr lo que se ha planteado.
(Senge, 1998)
Es importante considerar cada uno de los componentes de una vision:

Orientacion al futuro

Motivadora e inspiradora

Reflejar la cultura y los valores fundamentales de la empresa

Tiene como objetivo aportar beneficios y mejoras a la organizacion en el futuro

Define la razén de ser de una empresa y hacia dénde se dirige

Cabe resaltar que una misién se ha convertido en un tema de vital importancia para los
procesos corporativos y como los directivos son capaces de demostrar para donde se va y por qué

hacen lo que hacen. (Senge, 1998).
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Diagrama Espina de Pescado

El diagrama espina de pescado son estructuras para generar un debate o conversacion
respecto a las posibles causas y efectos de una situacion o problema. (Manganing international
labour standards, s.f.). El propdsito general de esta metodologia es dirigir los procesos hacia el
conflicto que se esta generando y lograr estrategias para mejorar la operatividad, eficiencia o
comunicacion al interior de una compafiia. Por otro lado, es posible que este diagrama permita a
la empresa generar mejores tomas de decision, analizar y medir productividad de cada area de
esta, de igual modo la facil identificacion de nuevas soluciones con el fin de generar provecho a
cada uno de los recursos. (Indeed, 2022).
Fuerzas de Porter

Se conoce como aquella herramienta de gestion empresarial, el cual sirve para analizar y
medir sus recursos frente a cinco fuerzas. Estas fuerzas permiten establecer y planificar
diferentes estrategias con el fin de potenciar cada una de las oportunidades o enfrentar amenazas.

Las cinco fuerzas que plantea Porter para esta herramienta son poder de negociacién de
los clientes, poder de negociacion de los proveedores, amenaza de nuevos competidores
entrantes, amenaza de nuevos productos sustitutivos y rivalidad entre competidores. (Porter, The
power business school, s.f.2021).

Es posible analizar cada una unas las cinco fuerzas, en primer lugar la amenaza de nuevos
competidores, se busca que existan obstaculos para que este competidor no logre sobreponerse
en el mercado y empiece a ser una amenaza por eso, se debe resultar competitivo en términos d

costes, distribucion e innovacion
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Por otro lado, se encuentra la rivalidad entre competidores existentes, la competitividad
de una compaiiia se reduce cuando hay compafiias que no ofrecen servicios o productos similares
a los ofertados.

Amenaza de productos y servicios sustitutos, cuando en el mercado se evidencia la
participacion de productos de buena calidad y precio comodo estos pueden ser sustitos de otros,
por lo que la rentabilidad de un negocio se ve afectado. (Banco Santander, 2022).

La cuarta fuerza es la capacidad de negociacion con el proveedor, en este caso se busca
evitar riesgos como aumentar el nimero de proveedores, crear alianzas a largo plazo o
simplemente fabricar directamente con la materia prima.

Por ultimo, el poder de negociacion con el cliente, se busca que los clientes siempre
encuentren competitivo el precio, de esta forma no afectar el desempefio de la compafiia, por
ejemplo crear una propuesta de valor, aumentar la calidad o aumentar el gasto de marketing.
(Banco Santander, 2022).

Andlisis de la competencia

El analisis de competencia también conocido como andlisis competitivo, este se entiende
como aquel proceso de identificacion de los posibles competidores dentro del mercado y
estipulacion las diferentes estrategias a nivel mercado para lograr una posicion dentro de este, de
igual forma se busca identificar e interpretar cuales estan siendo las debilidades y fortalezas de la
empresa para destacar frente a estos.

A través de este estudio se busca plantear estrategias y encontrar las mejores
oportunidades dentro del segmento, esto se realiza mediante la recoleccion de datos de

competidores directos e indirectos y entender que estan haciendo estas empresas para destacar,
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cdémo es la comunicacion con sus clientes, su forma de difusion y promocion ante el pablico.
(Rank my App, 2020).

Este analisis tiene como objetivo entender el comportamiento de la competencia en el
mercado, asi poder plantear actividades que contrarresten los puntos fuertes y exploten los
débiles (Silva D. d., 2021). Adicionalmente es importante conocer los pasos para identificar de
manera clara cada uno de las competencias: en primer lugar Identificar y Clasificar la
competencia, en este apartado se busca identificar competidores directos, indirectos y terciarios.
En segundo lugar, realizar una comparacion de contenidos, es decir identificar que productos o
servicios podrian ser iguales o similares a los de la compafiia; como tercer paso realizar un
pequefio estudio de los precios, puesto que el consumidor podria cambiar de vendedor por un
precio excesivo, por ultimo, incluir tu compafiia en un mapa de posicionamiento. (Silva L. ,
2022).

Matriz MEFE

Conocida como Matriz de Factores Externos, se considera como un instrumento
encargado de analizar las oportunidades y amenazas de una compariia a nivel macroeconémico,
que posiblemente estan influyendo directamente en el crecimiento y expansion.

Esta evaluacion se realiza por medio de ponderaciones y comparando relevancia de estos
factores al interior de la compafiia. (Riveroll, Parada, & Rodriguez, GUIA PARA LA
ELABORACION DEL DOFA, 2019).

Esta matriz podria compararse un poco con Pestel, puesto que busca enfocar las soluciones
estratégicas en temas externos a la empresa, como factores politicos, econémicos, legales,

ecologicos, sociales y demas.
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Se considera que para empezar a desglosar esta matriz todo el equipo deberia participar
en el proceso, puesto que cada integrante tiene una percepcion diferente, asi lograr llegar a la
mayor cantidad de factores que influyen en la compafiia.

También es de vital importancia una recoleccion de datos del entorno y como han ido
cambiado con el tiempo, es decir saber como los factores se comportaron en el pasado, como se
comportan en el presente y como podrian comportarse en el futuro, de esta forma ir planteando
estrategias claras y que permitan generar valor en el mercado y en el cliente final. (Shum, 2018).
Matriz MEFI

Conocida como Matriz de Factores Internos, se considera como un instrumento
encargado de analizar las debilidades y fortalezas de una compafiia a nivel microeconémico, que
posiblemente estan influyendo directamente en el crecimiento y expansion.

Esta evaluacion se realiza por medio de ponderaciones y comparando relevancia de estos
factores al interior de la compaiiia (Riveroll, Parada, & Rodriguez, GUIA PARA LA
ELABORACION DEL DOFA, 2019).

Se puede considerar que esta matriz podria ser uno de los primeros pasos antes de crear
una matriz DOFA, debido a que desglosa aquellos factores al interior de una empresa que puedes
ser tomados como debilidades o fortalezas. Por eso es necesario analizar la situacién del negocio
varias veces y entender que errores se pasan desapercibidos. (Muente, 2019)

Dentro de esta matriz es posible analizar factores como la apertura de nuevos productos, servicio
al cliente, valor agregado, publicidad, desarrollo web, entre otros. Como es posible ver en estos

factores la respuesta depende netamente de los procesos que lleva la empresa.
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Modelo Canvas

Se considera que es una herramienta estratégica que permite conocer cada uno de los
aspectos al interior de una compafiia; da paso a conocer la infraestructura, costos, canales,
clientes y demas aspectos para generar diferentes planes estratégicos. (Clavijo, s.f.2022). Podria
considerarse este modelo como un resumen ejecutivo donde se generan tres vistas diferentes, uso
interno, Uso externo y para Socios e inversores.

Donde estas tres vistas estiman el crecimiento del negocio, y este modelo genera de
forma amigable una ilustracion de cémo se puede estar comportando la empresa.

El modelo canvas fue disefiado con el fin de identificar una relacion logica entre los
componentes de la organizacion y cada uno de los factores que se mencionaban anteriormente y
como estos pueden incidir en el éxito o fracaso de una empresa. Ya que esta es considerada una
herramienta sencilla, la implementacion por empresas pequefias medianas y grandes ha tomado
credibilidad gracias a ese valor agregado que ha impactado en la industria. (Ferreira, 2015).
Cadena de Valor

Dentro del proceso industrial la cadena de valor es una definicion y un proceso altamente
necesaria. Cadena de valor podria considerarse como esas actividades que agregan o crean valor
sobre un producto o servicio, asi como la manufactura, la venta, distribucion, (Baca, Evaluacién
de proyectos, 2013). La cadena de valor determina la ventaja competitiva de dicha empresa,
como objetivo principal la mejoria de rentabilidad.

Esta, se compone de actividades primarias y secundarias; por un lado las actividades
primarias se consideran como aquellas que afiaden valor al producto final, asi como operaciones

logisticas, marketing ventas y servicio post venta.
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A su vez las actividades secundarias, encierran la gestion general y financiera de la empresa, tal
como inversiones de infraestructura y tecnologia, donde funcionan areas importantes como
Recursos Humanos, I+D, compras, etc.

Diferentes autores han planteado un tipo de cadena de valor, dentro de estas personas se
encuentra McKinsey y Michael Porter.

El modelo que plantea McKinsey intenta mezclar las funciones internas de la empresa y
la vision general generada por el sector. Esta persona menciona la construccion de columnas que
definan esa ventaja competitiva, es decir factores como satisfaccion del cliente, generacion de
valor ante la competencia y creacién de valor para la empresa.

Adicionalmente plantea que la compafiia seria 100% responsable de determinar que
actividades podrian funcionar al interior de la empresa o cuales se deberian externalizar, teniendo
en cuenta que esos factores y actividades externas no cuentan con el mismo control. (McKinsey,
1980).

Por su lado, Porter comienza con el analisis de dos fuentes separadas y esenciales en la
ventaja competitiva, y es el liderazgo en costes y diferenciacion (Fundacién Andaluza). La
ventaja competitiva podria interpretarse como el componente principal al interior de la cadena de
valor ya que podria predominar en la toma de decisiones de los clientes.

Segun Porter, el liderazgo en costes bajos o diferenciacién dependen de esas actividades que
desarrolla la empresa, donde todas estas actividades deben reducir al maximo los costes sin
perder la clasica calidad que representa dicho negocio y cada actividad deberia estar derivada de

la externalizacién. (Porter, Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior, 1985)
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Anélisis técnico
Planeacion estratégica

Esta es una herramienta de gestion, la cual permite a una compafiia tomar decisiones con
el fin de delimitar fechas y asignar recursos para el cumplimiento de los objetivos. También es
un proceso que compromete a cada area de la organizacion, con el fin de alcanzar metas
establecidas por el equipo. En pocas palabras se considera que es un elemento altamente
importante para una organizacion. (Jaime, 2023).

Para la planeacidn estratégica se deberian tener en cuenta los siguientes aspectos:

Proceso en marcha: El plan ademas de planearlo debe ejecutarse y con el fin de coincidir
con una alta eficiencia se recomiendo ejecutar una lista con cada actividad, de esta forma tener
en cuenta cual es el paso para seguir llevando el control de las estadisticas y KPI’s grupales ¢
individuales.

Comunicacion del plan estratégico: El plan debe ser conocido y entendido por el equipo,
no solo los directivos o personas al mando del desarrollo estratégico. Se considera que es
obligacion comunicar cada una de las actividades a realizar y los detalles de los roles que cada
integrante.

Consideracion del contexto: Es de vital importancia tener en cuenta el contexto micro y
macro, ya es que es necesario entender que aspectos podrian estar impactando de forma negativa
0 positiva.

Liderar con inspiracion: Un lider dentro de estos procesos es vital, puesto que es la
persona que motiva y fomenta el compromiso de todo el equipo, por ende, este lider debe ser el

promotor numero uno de inspiracién, tranquilidad y estrategia.
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Trabajo en equipo: Esta se deriva de un excelente acompafiamiento de un lider, por ende
el trabajo en equipo equilibra dicha balanza donde las personas son capaces de desarrollar tareas
individuales, pero a su vez tener la capacidad de delegar responsabilidades a su equipo y lograr
cada actividad de forma efectiva dentro del plazo establecido.

Finalmente se debe tener en cuenta los grandes beneficios que trae una planeacion
estratégica para el desemperio interior de una compafiia: Se puede decir que estos son los
beneficios con mayor relevancia.

Entre ellos se encuentra el fomento de disciplina y comunicacion en un equipo, establecer
una metodologia donde se enfrentan las oportunidades y amenazas, otro beneficio es que permite
a cada integrante y lider entender la proactividad y no la reactividad, la reduccién de la
probabilidad de riesgo es incertidumbre, entre otros. (Jaime, 2023).

Localizacion dptima del proyecto

Segun Baca, la localizacion 6ptima del proyecto contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) o a obtener el costo
unitario minimo (criterio social) (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013, pag. 110). El objetivo de
la localizacién es lograr una ubicacidn basada en costos de transporte, alquiler, servicios publicos
menores respecto a otros.

Se debe tener en cuenta que la localizacion que sea seleccionada podria depender diferentes
factores como el éxito o fracaso. Algunos de los factores que se deberian tener en cuenta para la
identificacion de una conveniente localizacion:

Medios y costo

Disponibilidad de mano de obra

Cercania fuentes de abastecimiento
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Costos de terreno

Disponibilidad de servicios publicos

Existen diferentes métodos para el correcto analisis de localizacion, entre ellos el método
cualitativo por puntos, el cual consiste en asignar diferentes factores que son relevantes para
escoger la localizacion, a cada uno de estos factores se les anexa una puntuacién y a partir de alli
se da una ponderacion, estos serian los pasos que se deberian seguir segin Baca

Desarrollo de una lista con factores importantes

Asignacion de un peso para cada factor dependiendo de la relevancia (Los pesos deben
sumar 1.00)

Asignacion de una escala comun para cada factor (0-10)

Calificar cada sitio potencial de acuerdo con la escala y multiplicar la calificacion por el
peso

Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir la maxima puntuacién

Dentro de esos factores que se podrian escoger estan los factores geograficos, asi como
clima, zona del pais, niveles de contaminacion, rutas carreteras, etc. También factores
institucionales, que se relacionan con las estrategias de desarrollo y descentralizacion.
Finalmente, factores sociales, que se relacionan con la adopcién del proyecto, como los servicios
sociales con las que cuenta la comunidad como escuelas hospitales etc. (Baca, Evaluacién de
proyectos, 2013, pag. 110).
Método cuantitativo de Vogel

Este es un método que apunta al andlisis de costos de transporte y de materias primas. El
planteamiento de este método consiste en reducir los costos de transporte de reparto y

abastecimiento.
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Sin embargo, cualquier método podria tener sus desventajas planteadas por Baca:

Los costos de transporte son una funcion lineal. 2. La oferta y la demanda
se expresa en unidades homogéneas 3. Los costos unitarios de transporte no
varian de acuerdo con la cantidad unitaria. 4. La oferta y la demanda deben
ser iguales 5. La cantidad de oferta y demanda no varia con el tiempo (Baca,
Evaluacién de proyectos, 2013, pag. 111).

Se deben tener en cuenta los siguientes pasos para empezar a realizar este método:

Determinar para cada fila y columna una medida de penalizacion restando los dos costos
menores en filas y columnas

Escoger la fila o columna con la mayor penalizacién, en otras palabras que de la resta
realizada en el paso 1y escoger el nimero mayor

De la fila 0 columna de mayor penalizacion determinada en el paso anterior debemos de
escoger la celda con el menor costo. Una vez se realiza este paso una oferta 0 demanda quedara
satisfecha por ende se tachara la fila o columna, en caso de empate solo se tachara 1, la restante
quedara con oferta o0 demanda igual a cero (0).

De ciclo y excepciones: Si queda sin tachar exactamente una fila o columna con cero
oferta o demanda, detenerse. Si queda sin tachar una fila o columna con oferta o demanda
positiva, determine las variables basicas en la fila o columna con el método de costos minimos,
detenerse. (Webnode, s.f.).

Dentro de la localizacién 6ptima se tienen dos conceptos totalmente necesarios, estos son
la microlocalizacion y macrolocalizacion; por su lado la Microlocalizacion conjuga esos aspectos
relativos de los asentamientos humanos, la identificacion de actividades productivas y centros de

desarrollo
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Por otro lado, la Macrolocalizacion, también conocida como macro zona, tiene el
propdsito de encontrar la ubicacién con mayor ventaja, es decir que esta zona estaria escogida
con el fin de cubrir exigencias, tal como mano de obra, materias primas, servicios publicos,
reglamentos clima, entre otros.

Proceso de produccion
Un término también bastante importante a interior de una ingenieria de del proyecto, este
considerado como aquel procedimiento técnico que se utiliza en un proyecto donde existe la
fabricacion de bienes y servicios, también podria considerarse como la transformacion de una
serie de materia primas.

De igual forma se entiende como el conjunto de conocimientos técnicos, los equipos y
procesos que se emplean para desarrollar una funcion. Se debe tener en cuenta la flexibilidad en
este tipo de procesos para lograr la diversificacion de elementos o insumos. (Baca, Evaluacién de
proyectos, 2013, pag. 112).

Este analisis deberia cumplir un objetivo sugeridos por Baca, primero facilitar la
distribucion de la planta aprovechando y espacio disponible y de forma 6ptima, para evitar el mal
uso de espacio, asi optimizar la planta o fabrica mejorando rendimiento y capacidad de
empleados.

Para estos procesos de produccion se han planteado varios métodos de llevarlos a cabo:
Diagrama de bloques, este es uno de los métodos mas sencillos para representar un proceso, este
consiste en que cada operacion que se ejerce sobre una materia prima deber ser encerrado en
rectangulo, estos iconos son unidos por flechas que muestran la secuencia de dicho flujo. Dentro

de estos rectangulos se anota la operacion unitaria efectuada sobre el material
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Diagrama de flujo del proceso, este también es un modelo que representa en el paso a
paso de una fabricacion de cierto elemento, sin embargo y diagrama de blogques no suele
contener tantos detalles, puesto que este diagrama de flujo donde se una simbologia exclusiva
para este tipo, sin embargo este diagrama esta internacionalizado, por ende podria cualquier
persona a nivel global entenderlo.

Dentro de los signos que se tienen, el circulo (Operacidn), que refiere a los cambios que
son efectuados en la transformacion de un producto. Flecha a la derecha (Transporte), esta es
movilizacién de un producto de un lado a otro, ya sea proveniente de proveedores o que se esté
llevando a un punto de comercializacion. EI medio circulo (Demora), se presenta generalmente
cunado existen cuellos de botella en el proceso y se debe esperar para dar inicio a una posible
solucion. Triangulo invertido (Almacenamiento), este signo representa cuando un producto o
materia prima se guarda. Cuadrado (Inspeccion), conocida como la accién de controlar el
proceso correcto de una operacion, traslado o verificacion de calidad. (Baca, Evaluacion de
proyectos, 2013, pag. 114).

Capacidad 6ptima de produccion

Este se entiende como representacion de la capacidad que tiene una unidad productiva
para producir su maximo nivel de bienes o servicios con una cantidad de recursos determinada.
Por eso conocer y entender esa capacidad es una forma estratégica a la hora de tomar decisiones
sobre la capacidad de cada proceso. (Atlas Consultora, 2020).

Cabe resaltar que existe una clasificacion para los tipos de procesos productivos, estos se dividen

en 3
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Grado de automatizacién
Manuales
Automaticos
Semiautomaticos
Frecuencia de ocurrencia
Ciclicos
Continuos
Semicontinuos
Naturaleza del flujo productivo
Unidad por unidad
Procesos por lotes
Proceso de velocidad constante
Por otro lado, es importante conocer como se calcula esa capacidad de produccion para

cada compafiia:

Tiempo productivo disponible (TD)
Demanda (D)

Takt time (TT )=

Donde Takt time puede entenderse como el ritmo en el que un proceso productivo deberia operar
para ser capaz de satisfacer la demanda que el cliente requiere, es decir ese tiempo del ciclo
objetivo que la compafiia debe lograr si o si para el cliente. (Atlas Consultora, 2020).
Procesos claves de la compafiia

Estos procesos son aquellos que le permiten ofrecer valor a sus clientes para satisfacer
cada una de sus necesidades y cuentan con una interaccién directa con cada usuario. Estos

procesos actlan como respaldo para aquel control y creacion de estrategias.
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Los procesos claves que maneja cada empresa son diferentes ya que podrian predominar
unos sobre otros, sin embargo, a continuacidn, se presentan esos procesos que si 0 si deben
integrarse al interior de la compafiia
Los procesos clave base que se mencionaban son los siguientes:

1. Marketing y ventas
2. Facturacién y cobranza
3. Desarrollo y entrega del producto o servicio
4. Atencion a clientes
Marketing y ventas, por su lado el marketing resuelve temas desde el disefio del
producto y distribucién de marca, para ser entregado a procesos de venta, quiénes son los
responsables de detectar necesidad y ofrecer el producto o servicio.
Facturacion y cobranza, esta area tiene como objetivo generar entregar y analizar el
pago de facturas de pago de producto vendidos.
Desarrollo y entrega de producto
Dentro de este proceso se tiene como objetivo controlar la planeacién y seguimiento de
la entrega y en casos que se requiera realizar los cambios necesarios para generar una
retroalimentacién positiva desde el cliente final.
Atencion a clientes
Este es un proceso que se centra en actividades post venta, la idea es generar de forma rapida y
efectiva la respuesta sobre inquietudes, dudas o problematicas con el bien o servicio entregado.
Finalmente, lo que se busca es que con la identificacion de los procesos clave, en el futuro

ofrecera cierto valor tanto para la empresa en el mercado y para los clientes. (Softgrade, 2020).
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Concepto del negocio

Es el proceso donde se establece la idea de negocio, es decir la descripcion absoluta de lo
que se desea realizar y plantear, en ese apartado se define que es, de que trata y que necesidad se
estaria supliendo con esta idea. (Guia para elaborar un plan de negocios).

Ficha técnica

La ficha técnica es una herramienta con la que el proveedor de algun tipo de servicio o
producto da a conocer de forma estandarizada, esta puede ser entregada a fabricantes o al cliente
final. Estas especificaciones generalmente permiten al consumidor entender el uso, paso a paso o
caracteristicas generales de este. (Mondragon, 2020).

Es tipo de ficha técnica es muy utilizada para procesos logisticos, es decir que este
documento empieza a proporcionar ciertas especificaciones de una materia prima o tipo de
mercancia, ya que este proporciona descripciones objetivas y técnicas, es asi como resulta
altamente Gtil para quienes realizan inspecciones 0 procesos aduaneros.

Asi como este documento es usado por personal de aduanas, es muy usado por personas
que realizan auditorias, ya que se permite controlar la calidad de los procesos para que el cliente
final se sienta satisfecho en gran porcentaje. (Silva L. , 2022)

Modelo de Plataforma

Un modelo de plataforma es el prototipo o diagrama de como posiblemente se podria
observar una futura pagina web o plataforma digital, dentro de esta es posible identificar
elementos como los botones, url o dominio, disefio y armonia entre estos. (Rodriguez G. , s.f.).

Habeas Data
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Segun la super intendencia de industria, habeas data se refiere a aquel derecho que tiene
dicha persona de conocer, modificar y rectificar la informacion que se haya recogido de si mismo
por medio de diferentes entidades. (Superintedencia de Industria y Comercio, s.f.)
Requerimiento de Mano de Obra

La mano de obra es un componente de gran importancia en el mercado laboral, puesto
que este representa gran parte de los costos del proceso de produccion. (Quiroa, s.f.). Asi mismo
es posible afirmar que la mano de obra es la capacidad de una persona de poner su conocimiento
y habilidades al servicio de una produccion o elaboracion de un trabajo por un intercambio de
dinero en este caso el salario.

La ingenieria del proyecto

Segun Baca este estudio busca resolver todo lo que tiene que ver con la instalacion y
funcionamiento del establecimiento de procesos de produccidon. Es decir que este podria
considerarse un proceso en el que la compafiia podria adquirir todo el equipo y maquinaria.
Andlisis financiero
Gastos administrativos

Los gastos administrativos son aquellos que se vinculan con la gestién, organizacion y
direccion de una compafiia. Cabe resaltar que estos no estan asociados la fabricacion del
producto o emision del servicio. (Sap consur, 2022). Dentro de estos gastos podrian estar
considerados el pago de los servicios, Gtiles de oficina o seguros.

Gastos comerciales

Los gastos comerciales, se conocen como los costos causados por las operaciones

comerciales del dia a dia (Chison, 2022), también podria entenderse como él informa de los

costes asociados a un servicio asignado al socio de una empresa.
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Valor Presente Neto

Es una formula matematica que permite calcular el valor que tiene hoy el dinero y que
posiblemente se va a recibir en un futuro, en otras palabras, esta formula permite analizar si una
inversion sera rentable (Barrios, 2021).

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es una herramienta que permite determinar si una inversion sera rentable en funcion de
rendimiento total, es decir la TIR es el porcentaje de ganancia o pérdida que podria tener una
inversion. También es considera como una herramienta valiosa para la toma de decisiones en
cuanto a las inversiones, cabe resaltar que cuanto mas alto sea este porcentaje de TIR, mejor se
evidenciara la inversion. Es importante afiadir que los resultados podrian ser cambiantes de
acuerdo con la inflacion o los impuestos. (Economia 3, s.f.).
indice de Rentabilidad (IR)

Esta se considera como una medida que tiene como gran ventaja la simpleza en su
calculo; este método de valoracion mide el valor actualizado de los cobros generados por cada
unidad invertida en el proyecto. Al igual que la TIR, esta es una medida de creacién de valor
relativa, no absoluta.

Dentro de sus ventajas permite al inversionista entender la idea del rendimiento del
proyecto, también toma en cuenta todos los flujos de fondos del proyecto y en un momento del
tiempo, asi mismo permite comparar proyectos. De igual tiene diferentes desventajas como la
dificultad para determina la tasa de corte y no permite evaluar de forma directa proyectos

mutuamente excluyentes. (Lopez, 2020).
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Payback

Este es uno de los criterios mas utilizados a la hora de decidir sobre un proyecto negocio,
ademas este indica el tiempo que tarde una inversion en recuperar el desembolso. Para saber cual
es el periodo minimo de recuperacion se debe realizar una suma los flujos de cada afio hasta que
esta supere la cantidad desembolsada.

Cabe resaltar que el Payback es solo una medida de rentabilidad temporal ya que, en
primer lugar, no tiene en cuenta saldos posteriores al desembolso, no mide la creacion de valor y
puede gque presente decisiones poco eficientes. (Gescom, s.f.).

Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad segun Gabriel Baca se entiende como “El procedimiento el
cual determina cuanto se afecta la Tasa Interna de Retorno (TIR) ante cambios en determinadas
variables. (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013, pag. 219).

Asi mismo se podria interpretar como la herramienta que estudia los cambios que se
producen en un factor cuando se introducen variaciones en el mercado financiero, por ende, el
AS tiene como objetivo la prediccidn de posibles resultados a obtener en un proyecto. Este
analisis permite comprender el nivel de incertidumbre, las limitaciones con respecto a las
diferentes decisiones estratégicas que deben ser tomadas.

Cabe sefialar las diferentes ventajas que podrian ser impactadas al hacer uso del AS,
dentro de las mas importantes el prondstico del éxito o fracaso de un proyecto, puesto que el AS
brinda resultados certeros, es decir que es posible mejorar o excluir estrategias al interior del
proyecto. Otra ventaja bastante relevante es la mejor asignacion de recursos, ya que este puede
determinar cudles son las fortalezas o debilidades y a partir de esa informacion repartir los

recursos que se disponen, por lo que deriva a otra ventaja y es el control de calidad del proyecto,
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ya que este analisis permite identificar si los procesos seleccionados estan generando los
resultados esperados y alineados al objetivo principal. (DELSON, s.f.).

De igual forma es interesante conocer como se deberia llevar a cabo un analisis de
sensibilidad. Por ende para llevar a cabo un AS es primordial calcular los flujos de caja, es decir
aquellos flujos de entradas y salidas de efectivo de un periodo de tiempo, el VPN (valor presente

neto), donde se toma el antiguo y el nuevo para llevar a cabo la siguiente formula:

VPNn—-VPNe
VPNe X100

Andlisis de Sensibilidad =

Donde, VPNn es el Valor presente neto nuevo y VPNe es el Valor Presente Neto que sr
tenia anteriormente, esto multiplicado por 100 que arrojaria un porcentaje, es decir el cambio que
se presenta. (DELSON, s.f.).

Gastos administrativos

Los gastos administrativos son aquellos que se vinculan con la gestion, organizacion y
direccion de una compafiia. Cabe resaltar que estos no estan asociados la fabricacion del
producto o emision del servicio. (Sap consur, 2022). Dentro de estos gastos podrian estar
considerados el pago de los servicios, Gtiles de oficina o seguros.

Gastos comerciales

Los gastos comerciales, se conocen como los costos causados por las operaciones

comerciales del dia a dia (Chison, 2022), también podria entenderse como él informa de los

costes asociados a un servicio asignado al socio de una empresa.
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Desarrollo de la investigacion
Para el desarrollo de la investigacion del presente estudio se utilizard el enfoque cuantitativo,
teniendo en cuenta que se buscara por medio de este proyecto hipétesis previamente identificadas
y alcanzar los objetivos planteados.
Anélisis de Mercado
Analisis de demanda

Es importante conocer el analisis de demanda dentro del proyecto actual, puesto que
permite conocer al 100% que tipo de consumidores se tendran. De acuerdo con lo anterior es
posible afirmar que los tipos de demanda que se identificaron son de tipo Necesidad, Destino y
Temporalidad, cuando se respecta la necesidad se habla de una demanda de bienes no necesaria,
puesto que los informes financieros propuestos por la plataforma digital que se buscan crear no
son de uso diario ni necesarios para el dia a dia de la sociedad, es decir que son mas por tipo de
gusto o requerimiento al interior de una compafiia. Por otro lado, cuando se habla de demanda
por Destino se considera que estos tipos de informe son con destino para un cliente final y este
no requiere de algin modificacion para su uso, por ende se identifico como demanda de bienes
finales.

Por otro lado, se identifico su temporalidad y es posible afirmar que el presente proyecto
busca que sea usado para todos los afios, ya que se busca que la informacidn financiera se
encuentra disponible 365 dias del afio, 24 horas al dia, es decir que es una Demanda continua.

De igual forma este analisis busca identificar el nicho de mercado perfecto para la
distribucion de un producto o servicio especifico, por ende, el sector al cual se dirigen los
infoproductos financieros, esta segmentacion se divide en demogréfica, socioecondmica,

geografica y psicografica. En cuanto a la segmentacion demogréafica, la plataforma se dirige a la



57

poblacién con cargos como gerentes generales, gerentes, directores financieros, accionistas y
demas actividades dirigidas hacia la administracion y finanzas. En cuanto a la segmentacion
socioecondmica no es esencial, sin embargo, podria estar especificada hacia las personas con
ingresos superiores a los 10 SMLYV, quiénes pueden ser considerados ejecutivos de alto rango.
En cuanto a la segmentacion geografica, la plataforma se dirige a empresarios que trabajen o
dirijan compafiias ubicadas en Bogota o sus alrededores en el departamento Cundinamarca —
Colombia. Finalmente, la segmentacion psicogréafica, esta segmentacion va dirigida a aquellos
posibles intereses de los clientes, en este caso el mayor interés evidenciado es el de temas
financieros y administrativos conllevados a la mejoria y excelencia empresarial. (Tema se retoma
en concepto de negocio).

Recopilacién de informacion de fuentes secundarias

La importancia de la recopilacion de informacion la cual se obtiene de aquellas fuentes
que renen informacion sobre un tema en especifico, ya sean estadisticas de gobierno, libros
datos, entre otras, es que permiten solucionar el problema sin el requerimiento de obtener
informacidn de fuente primarias, adicionalmente se estima que los costos de esta informacion
son muy bajos respecto a la indagacion de fuentes primarias.

Gabriel Baca plantea dos tipos de informacion de fuentes secundarias; en primer lugar
fuentes ajenas a la empresa, como son revistas especializadas y en segundo lugar informacion
brindada por la entidad o compafiia (Baca, 2013, pag. 30), esta informacion puede ser de tipo
confidencial y puede ser altamente Gtil y Gnica para el desarrollo de proyectos.

Como recopilacion de informacion valiosa para una investigacion de mercados o
lanzamiento estratégico de una nueva linea de productos se tomo en cuenta el planteamiento de

un cuestionario donde se plantearon 13 preguntas que fueron formuladas en forma de encuesta,
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con el fin de conocer necesidades y posibilidad de compra del infoproducto financiero, asi es
como se abre paso al analisis de encuestas y cada uno de los elementos encontrados interior de
esta.
Encuestas

El proyecto, busca enfocar su investigacion dentro de la ciudad de Bogota y sus
alrededores, en este caso ciudades pequefias del departamento de Cundinamarca. Se realizé una
encuesta de 13 preguntas respecto al uso de una plataforma digital que permita anticiparse o
prevenir una crisis empresarial.

Para realizar las encuestas de manera altamente eficiente. Las preguntas fueron realizadas
a directores generales, gerentes, directores financieros y accionistas de empresas micro, pequefias
y medianas del sector manufacturero de la ciudad de Bogota y su regidn. Se puede sefialar que
actualmente existen 368.564 Pymes, de las cuales existen microempresas 345.317, empresas
pequefias 18.163 y empresas medianas 5.104. Cabe resaltar que de 368.564 pymes existentes se
tomaron el tamafio de la muestra es de 97 pymes.

El tamafio de muestra se refiere a la seleccion de los posibles encuestados y que
representan la poblacion total. Este tiene como fin eludir al maximo un posible sesgo en la
interpretacion de los resultados que se obtengan (QuestionPro, s.f.), por ende la formula que debe

ser utilizada es la siguiente:

K?qpN
ez (N-1) + K%pq

k= nivel de confianza
e= Margen de error
p= probabilidad de éxito

= probabilidad de fracaso



59

Donde se estima un 95% de confianza, un 10% de margen de error, una probabilidad de

éxito del 50% y probabilidad de fracaso del 50%; lo que arroja como resultado 0,9704, es decir

97 pymes escogidas para generar la encuesta.

Cuando se habla de margen de error se refiere a la cantidad de error de muestreo

aleatorio obtenido de una encuesta, este numero permite entender la confianza de los resultados

obtenidos; por eso se afirma que a mayor margen de error existe un grado menor de confianza y

viceversa. Cabe resaltar que el margen de error brinda una estadistica, donde este margen sea

mas pequefio los resultados podrian llegar a ser mas exactos.

Para poder diagnosticar el problema de manera mas precisa sobre el proceso se toma la

decision de realizar encuestas en Bogota, de esta manera informacion mas precisa directamente

desde la fuente, posterior a esto usar para focalizarnos en el problema resolver.

Tabla 1

Encuestas

Encuestador Andres Fernando Fonseca Berrio
Fecha Inicio 1 de junio de 2022

Fecha final 27 de agosto de 2022

Tipo de investigacion Muestral

Tamaro de muestra
Técnica recoleccion
Geografia

Sector

Poblacion

97 empresas

Llamada telefénica, videoconferencia

Bogota

Manufactura

Directores generales, gerentes, director financiero,

contador, propietario, accionista



Nivel de confianza 95%
Margen de error 10%
Los ingresos de la empresa estan en el rango de

Micro Pequeiia Mediana

- 895.450.248 7.790.629.980

895.488.252  7.790.629.980  65.996.416.260

Considera que una herramienta de anticipacion de habitos financieros
empresariales podria ayudar a calificar la solicitud de las ventas a crédito

Nunca Levemente Medio mejoraria Siempre

Como podria evitar el no pago de sus clientes

Conociendo Pidiendo
Estableciendo
Vendiendo al ~ capacidades informacion
Capacitando area un area de
contado, poco  financieras del financiera del
comercial crédito en mi
a crédito cliente antes de cliente para
empresa
la venta revisar

Cuanto estaria dispuesto a pagar por estudio de anticipacion antes de la venta

Menos de 30,000 Entre 50,000y Entre 100,000 y entre 170,000
nada
COP 100,000 170,000 y 250,000

Un productor de informacion de crédito respaldado por la empresa una banca de

inversion con amplia experiencia genera tranquilidad

60



Nunca Levemente Medio mejoraria Siempre

Has conocido una mejor opcion parecida a este producto en la competencia

Nunca Levemente Medio Posiblemente Siempre

Funciona el producto de forma consistente

Nunca Levemente Medio Posiblemente Siempre

Pueden las personas aprender a usar el producto sin tomar un curso de una semana

Nunca Levemente Medio Posiblemente Siempre

Cual aspecto es la razon por la que no recomendarias este producto a otra empresa

Utilidad Respaldo Facilidad Entendimiento  Informacion

Al vender una solucidén como esta, usted estaria a comprarla en cuanto tiempo
Menos de un
Inmediato Menos de 3 meses Menos de 1 afio  Nunca
mes
Qué porcentaje de sus clientes tienen problemas financieros que le impiden pagar
las obligaciones contraidas con su empresa
Entre el 3% - Entre el 10% vy el
Menos del 3% Mas del 25%
10% 25%

Cuél es la razon por la que los clientes de su empresa no pagan a tiempo sus

facturas o caen en impago general

61
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Problemas

Moroso
financieros Crisis transitoria Mala gerencia Quiebra

profesional
cronicos

Considera usted que si conociera previamente los habitos financiero del cliente al
que usted le va vender, anticiparia los habitos de pago.

Nunca Levemente Medio Posiblemente Siempre

Los Ingresos de la Empresa Estan en el Rango

A los encuestados se les pregunta dentro del rango de ganancias, se pudo afirmar de
acuerdo con la encuesta que el 47,4% tiene ganancias inferiores a 895.488.252 COP estipulado
como pequefia empresa. El resto de poblacién que corresponde al 52,5% es considerada empresa

mediana puesto a que tienen utilidades superiores a 65.996.416.260 COP

Figura 2
Pregunta 1
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Considera que una herramienta de anticipacion de habitos financieros empresariales podria

ayudar a calificar las solicitudes de las ventas a crédito

Figura 3
Pregunta 2
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Elaboracion propia

Respecto a la primera pregunta la cual va dirigida hacia aquella credibilidad que esta
poblacion tiene acerca de una plataforma que permita anticiparse a los correctos habitos
financieros y su posible ayuda dentro de las ventas a crédito, de acuerdo con la figura 3 es
posible evidenciar que el 44,32% de los encuestados ven una posibilidad de mejora al interior de
las ventas a crédito con una plataforma digital que se anticipe a los riesgos que podria traer. Por
otro lado, el 6,18% sefiala que nunca podria existir una ayuda inmediata conociendo la

metodologia de anticipacion para mejorar ventas a crédito.
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Como podria evitar el no pago de sus clientes.
Figura 4

Pregunta 3
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de la venta revisar

En la segunda pregunta se le hace referencia al no pago de sus clientes y como podrian
ellos como gerentes evitar este acto para erradicar por completo la decadencia de utilidades.
Mientras el 6,18% de la poblacidn encuestada responde que prefiere disminuir ventas a crédito
y aumentar ventas al contado, el 50,51% responde que realizaria un area especializada en
facilitar la entrega de créditos donde sea posible controlar el no pago de esto. Otra parte de la
poblacion pediria informacién financiera a su cliente con el fin de evitar el no pago, puesto a
que consideran que, si se conoce bien su reputacion, % de riesgo y las diferentes ratios ya se

puede analizar qué tan factible es que logre pagar a crédito.



Cuanto estaria dispuesto a pagar por estudio de anticipacion antes de la venta

Figura 5
Pregunta 4
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Esta es una de las preguntas mas importantes ya que con esto se conoce que tan factible
es que los empresarios realicen el pago por una plataforma digital financiera, es asi como se
evidencia una dualidad en las respuestas, donde 45 personas, es decir el 46,39% afirma que
pagaria menos de 30.000 COP, mientras que 49 personas, en otras palabras, el 50,51%, estaria
dispuesta a realizar un pago entre 50.000 COP y 100.000 COP

. Cabe resaltar que el 0% esta dispuesto a pagar un precio superior a los 170.000 COP.

Estas personas consideran un precio elevado pagar 170.000 o méas por un informe financiero.

65
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Un productor de informacion de credito respaldado por la empresa una banca de inversion
con amplia experiencia genera tranquilidad.
Figura 6

Pregunta 5
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El 32% de la poblacion encuestada sefiala que no del todo una informacion financiera
respaldada por una banca de inversién genera tranquilidad; esta es una pregunta muy divida,
donde algunas personas piensan que si existe una mejora y otra que cambiaria levemente.

Ha conocido una mejor opcion parecida a este producto en la competencia.

Figura7

Pregunta 6
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De acuerdo con las personas encuestadas alrededor del 13% conoce alguna competencia
que realice este tema de informes financieros, mientras que casi el 60% de estas personas tienen

una pequefia idea o simplemente no conocen compafiias que ofrezcan este tipo de
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servicio/producto. Por ende, es posible que al demostrar los beneficios de esta plataforma los
gerentes evidencien la necesidad de adquirirla.

Funciona el producto de forma consistente

Figura 8

Pregunta 7
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Con respecto a la pregunta anterior sobre el conocimiento de alguna plataforma similar
a la planteada dentro del proyecto, se hace énfasis en la pregunta 6 si considera que esta es
consistente y que funciona de forma dptima, es asi como 74% de las personas encuestadas

confirman que la ha plataforma que conocen es de facil entendimiento y bastante consistente en

cuanto a lo que promete.
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Pueden las personas aprender a usar el producto sin tomar un curso de una semana.

Figura 9
Pregunta 8
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Lo que se busca en una plataforma digital es que esta sea intuitiva, de facil uso y facil
busqueda, por tanto, el 68% de las personas creen que es posible aprender a descargar los
informes sin necesidad de tomar un curso previo, por ende, se afirma que las personas buscan
que sea realmente facil de hacer uso de estas plataformas, generando un indice de interés mayor
cuando las personas pueden aprender de forma rapida a usarla.

Cual aspecto es la razén por la que no recomendarias este producto a otra empresa.

Figura 10
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Dentro de la gréafica 8 es posible evidenciar que las respuestas estan bastante divididas
con respecto a las caracteristicas que son primordiales para recomendar o no una plataforma, es
asi como la utilidad, la informacion y el respaldo son las respuestas mas sefialadas, es decir que
las personas no encuentran una gran utilidad a estas plataformas financieras, por ende se tiene
como tarea buscar la necesidad de que los empresarios lleguen a usarla; de igual forma no
recomendarian una plataforma de estas por el tipo de informacion que se esta manejando, por
tanto, al momento de realizarla se debe tener en cuenta la calidad y credibilidad de informacion
gue se estd manejando.

Al vender una solucidon como esta, usted estaria a comprarla en cuanto tiempo.

Figura 11

Pregunta 10
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Luego de brindar un ofrecimiento inicial a estas personas, se considera que estarian
dispuestos a adquirirla en menos de 3 meses; el 77% de las personas encuestadas tendrian
que revisar que tanto podria ayudarles en los procesos empresariales, es por eso que en

menos de 3 meses podrian hacer la compra de los informes financieros.
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Qué porcentaje de sus clientes tienen problemas financieros que le impiden pagar las

obligaciones contraidas con su empresa.

Figura 12
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Uno de los problemas que se buscan tratar con el proyecto es el no pago por parte
de los clientes, que trae como efecto las crisis empresariales, es asi como se llega a estar
pregunta, de conocer el porcentaje de clientes con los cuales presenta el problema del
impago de obligaciones, de acuerdo con esto en la grafica 11 es posible evidenciar que el

83% de la empresa solo cuenta con menos del 3% de clientes incumplidos.



Cual es la razén por la que los clientes de su empresa no pagan a tiempo sus facturas o caen

en impago general.

Figura 13
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Para entender mucho de los factores por los cuales los clientes no realizan sus pagos
cumplidamente puede depender de diferentes factores, problemas financieros, crisis transitoria,
mala gerencia, quiebra o simplemente porque es un moroso profesional. De acuerdo con la
encuesta aplicada, el 49,4% afirma que pueden ser problemas derivados de una mala gerencia,
por su lado el 32,9% afirma que su cliente puede estar pasando por un mal momento en temas

financieros.
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Considera usted que si conociera previamente los habitos financieros del cliente al que usted

le va a vender, anticiparia los habitos de pago.

Figura 14
Pregunta 13
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De acuerdo con la ultima pregunta, que estima la importancia de tener conocimiento
sobre los habitos financieros de su cliente, el 89,6% de las personas encuestadas estiman que
siempre consultarian los habitos financieros a su futuro cliente con el fin de evitar el no pago de
obligaciones.

Problema

Las pymes son las empresas que mas se enfrentan a problemas de tipo financiero, puesto
que son vulnerables a los cambios que ha generado la globalizacion, como la innovacién y
competitividad. De igual forma se enfrentan a la incertidumbre de encontrar clientes con los
mejores habitos financieros y de pago. La repUblica realiza una comparacién entre 2019 y 2021
donde se estipula que 2021 cierra con 6% menos de pymes respecto a 2019, esto indicando que
pymes activas fueron 470.579. (La Republica, 2022). Segun analisis realizas por la Universidad
de San Martin, es posible sefiala que las pequefias medianas empresa fracasan dentro de sus

primer cinco afios de vida, por ende, entre el 20% y 30% cierran durante el primer afio.
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(Portafolio, 2020). Gran porcentaje de las quiebras y crisis al inicio de la apertura de la empresa
estd dado por una mala gestion de recursos econdmicos y gestion de personal; de igual forma,
esta evidenciado que estos cambios criticos estan derivados por el poco conocimiento del sector
al que se pertenece y desinformacion sobre la innovacion que se requiere en la actualidad (Ledn,
2020).

De acuerdo con las encuestas aplicadas, se deben tener en cuenta tres de ellas para
enmarcar las causas y solucion al problema evidenciado dentro del proyecto. En primer lugar, la
pregunta 11, sefiala el porcentaje de empresas que los gerentes evidencian con problemas
financieros y que les impide pagar sus obligaciones, con respecto a la grafica 11, se puede
evidenciar que gran parte de las pymes considera que menos del 3% de sus clientes poseen
problemas financieros; sin embargo, otros gerentes sefialan que si tienen conocimiento de entre
el 3% y 10% de clientes poseen un problema con sus finanzas lo que ha impedido en gran
medida el pago temprano de sus obligaciones.

Con respecto a otra pregunta realmente relevante para el proyecto es la nimero 12, puesto
que se pregunta cudl es la razén por la que los clientes con los que trata no realizan pago dentro
de los plazos establecidos, a lo que se da una respuesta clara por parte de los gerentes, una parte
sefiala que empresas estan pasando por problemas financieros crénicos y por otro lado la mala
gerencia de las areas corporativas; donde ambos factores estan generando una mala reputacién
empresarial la cual podria estar reflejado en el riesgo comercial. Es importante conocer un poco
acerca de las consecuencias que derivan una reputacion baja, en primer y una de las mas
importantes, son las implicaciones financieras, puesto a que se disminuye el valor accionario,
limita el crecimiento del mercado, disminuyen las ventas, al punto de tener que realizar una

inversion mas robusta para contrarrestar los dafios causados. En segundo lugar, el coste de
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oportunidad, ya que la pérdida de reputacion conlleva una desventaja en el poder de
recomendacion, es asi como las malas experiencias predominan en la recordacion respecto a las
positivas. (Branward, s.f.)

Finalmente, la pregunta 13 hace un énfasis interesante en el conocimiento previo acerca
de los habitos financieros de los clientes con el fin de anticipar una futura incertidumbre del
impago, a lo que mas del 80% de los encuestados responde que si consideran que una
herramienta que anticipe estas sefiales de posible mora es una excelente herramienta. Es asi
como se brinda puntos positivos al interés que tienen los gerentes de conocer tanto habitos
financieros como informacién relevante sobre la situacion financiera y comercial que puede estar
pasando el cliente previo a realizar algun tipo de negocio o venta.

Analisis de precios

Como se menciona en apartados posteriores los infoproductos (Informes financieros) que
se buscan vender en la plataforma busca brindar dos tipos de suscripcion o adquisicién de
productos, en primer lugar, una suscripcion anual, la cual permitira el ingreso y descarga de
informes de forma ilimitada, con asistencia de atencion al cliente 24 horas, este tendria un costo
de 498.000 COP durante el primer afio.

El segundo servicio es la compra y descarga de un informe financiero, no podra hacer uso
de mas informacidn que exista en la plataforma, sin embargo, también se cuenta con asistencia
de atencion al cliente de 24 horas en caso de requerir ayuda, esta compra de informacion tendria
un precio de 104.000 COP, durante el primer afo; esto quiere decir que con el paso de los afos el
precio de cada suscripcion estaria sujeta al incremento anual del IPC.

De acuerdo con la comparacion realizada de los precios entre la competencia y 10s

precios que se han establecido para los infoproducto son diferentes, en primer lugar porque
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ninguna de las competencias ofrece servicios e infoproductos de la forma como se busca hacer,
por ende el precio varia, en segundo lugar los precios que manejan ambas competencias son
realmente diferentes respecto a los que se plantean.

Comercializacion de productos y servicios

La comercializacion es un proceso que toda empresa debe tener para generar ingresos, sin
embargo, cada empresa tiene una forma diferente de realizar este proceso, cuando se tiene un
producto se usan establecimientos fisicos donde los clientes observan cada uno de los productos
y de acuerdo con la necesidad que suplen estos productos el cliente opta por adquirir o no dicho
producto.

En este caso la comercializacion para los infoproducto, para ser preciso informes
financieros, no es posible venderlos en un establecimiento fisico por ende, se opta por una
plataforma digital conocido como Pagina web. Dentro de esta pagina web se busca que existan
botones y archivos que generen interés por los empresarios, al punto de que se vea la necesidad
de adquirir alguna de las suscripciones mencionadas anteriormente, de esta forma cerrar la venta
necesaria.

Estrategia basada en CRM y el E-commerce

Esta herramienta busca ayudar al proyecto en temas de fidelizacion del cliente. Donde se
conectan las busquedas, preferencias y necesidades de este con los el E-commerce que ofrece la
plataforma digital, es decir cada uno de los infoproductos a comercializar.

El CRM analitico tendria que ser uno de los componentes mas importantes puesto que es
el que almacena y analiza cada uno de los datos de los usuarios que entren a la plataforma,
adicionalmente se considera importante por la capacidad de retencion que podria generar sobre el

cliente, generando un alto interés derivando a la compra y suscripcion.



Analisis Pestel

Es una herramienta que permite describir el contexto actual de una empresa, ademas

busca entender cada uno de los elementos que la rodea, estos son los aspectos politicos,

economicos socioculturales, tecnologico, ecologico y legal. A partir de entender estos aspectos

se puede identificar cuales estan afectando directamente las estrategias corporativas. (Fahey &

Narayanan, 1968)

Su principal funcion es la planificacion estratégica a nivel mercado, organizacional y el

uso correcto de esta herramienta permite a las empresas sobresalir en el mercado y generar

ventaja competitiva frente a la competencia.

Figura 15
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Nota. Se tienen en cuenta factores externos relevantes para la compafiia

Como se mencionaba anteriormente esta herramienta permite identificar aquellos factores que
presentan beneficios o por el contrario pierden el punto de las estrategias planteadas. Asi que de
la tabla anterior es posible deducir los diferentes aspectos que pueden estar influyendo
directamente en Credit Capital.

Por la parte Politica, no se evidencié gran cantidad de elementos, sin embargo, el cambio
de mandato ha generado diferentes cambios que han logrado afectar y ayudar la estrategia, el
cambio de mandato abre paso a cambios el factor Econémico, como los impuestos, tasa de
interés y la incertidumbre afecta la tasa de cambio. Es asi como los impuestos y las tasas de
interés han afectado a Credit Capital, mientras que la tasa de cambio ha sido una parte positiva,
puesto que se busca que los diferentes servicios que se ofrecen intenten generar ingresos en
dolares, por ende se busca que la plataforma genere este tipo de ingresos.

En tercer lugar, el factor Sociocultural se enfoca fuertemente en el tema del poder de
compra, estilo de vida y distribucion de edad. La plataforma busca segmentar los clientes por
estilo de vida y distribucion de edad, puesto que los informes financieros usualmente son usados
por empresarios, gerentes y accionistas.

El factor Tecnoldgico ha sido de gran impacto durante el proyecto, por eso el acceso a
nuevas tecnologias ha sido de gran ayuda para empezar con la creacion de estas plataformas
digitales, de igual forma el auge del comercio electronico es base para la difusion de este tipo de
servicio.

El factor Ecoldgico no ha sido de gran impacto y no existen leyes que logren afectar el

proyecto, sin embargo, al interior de la compafiia se tienen en cuenta los estandares basicos de
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reciclaje, por ende, mas que presentarse como amenaza es una oportunidad de generar
conocimiento en este tema.

Finalmente, la parte Legal, que se debe tener presente, ya que al crear este tipo de
plataformas de se debe cuidar al usuario y sus datos personales ingresados, por ende, el Habeas
data el de vital importancia, este se ha visto como una oportunidad de aprendizaje.

Boston Consulting Group

Esta matriz tiene como fin identificar que productos requiere mas inversion de acuerdo
con la participacion en el mercado y su respuesta ante el consumidor, esta matriz determina la
situacién y el futuro de cada producto.

A continuacion, se realiza la matriz para cada uno de los servicios que ofrece Credit

Capital, adicional se tiene en cuenta la plataforma del presente proyecto:
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Figura 16.

Matriz de Boston consulting group
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Nota: Se tiene en cuenta cada uno de los servicios y productos ofrecidos por la compafiia

De acuerdo con la matriz que permite entender el ciclo de vida que los servicios o
productos que una empresa ofrece, es posible identificarlo de esta forma, en primer lugar el
interrogante se refiere a aquellos servicios que no conocemos como podria ser su evolucién, es
decir que aun se encuentra en planes de lanzamiento o en proceso de planificacion; dentro del
interrogante se ubicd la plataforma digital y la apertura de empresas en Estados Unidos, ya que
son nuevas lineas de servicio que se tiene pero aun faltan factores por ajustar.

En segundo lugar se encuentra la estrella que dentro del ciclo de vida como el
“crecimiento”, es decir que aun requieren gran parte de inversion para seguir creciendo, sin

embargo, se podria considerar que en poco tiempo podria convertirse en una vaca.
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Por el lado de la vaca, que se entiende como la “madurez” o producto ya madurado, es
decir aquel producto que ya no requiere la cantidad de inversion y atencidn porque ya empieza a
responder autbnomamente, en este caso se considera que la valoracion empresarial es uno de los
servicios en este caso que esta en auge y en su mayor punto en el mercado.

Por ultimo, se encuentra el perro que se considera como el servicio o producto en declive
0 que podria no generar muchos ingresos, en este caso se considera que la consultoria de
mercado o estratégico podria estar en esta parte de la matriz.
Analisis Administrativo
Mision y Vision

Como se mencionaba en apartados anteriores, la mision y la vision son parte esencial de
una compafiia, ya que son un paso inicial para establecer qué, cuando y coémo seran las
estrategias y concepto del proyecto o negocio planteado. Se plantea la mision y vision de Credit
Capital, empresa promotora del proyecto financiero:
Mision

Brindar las mejores soluciones de alta consultoria y asesoria, por medio del conocimiento
y la experiencia de cada uno de nuestros asociados, garantizando a nuestros clientes, proveedores
y
aliados en todos los sectores de la economia, confianza, eficiencia y efectividad en cada
proyecto. (Varianza Capital, s.f.)
Vision

Seremos la organizacion mas reconocida en el sector de la consultoria de alta direccion,
basados en nuestro trabajo, ética y profesionalismo, dando eficaz solucién a las necesidades de

nuestros clientes a nivel nacional e internacional. (Varianza Capital, s.f.).



Diagrama Espina de Pescado (causa y efecto)
Figura 17
Espina de pescado (Causa efecto)
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Nota: Se tiene en cuenta cada uno de las problemaéticas al interior la compafiia que posiblemente

puedan afectar el presente proyecto.

Como se mencionaba en premisas anteriores el problema que se ha intentado abordar
dentro del proyecto es el impago de obligaciones por parte de los clientes, que como causa se

encuentran, problemas financieros cronicos, mala gerencia, quiebra, una crisis transitoria o

porque el cliente es un moroso profesional.

Primeramente y una de las razones que se consideran mas recurrentes al interior de una

compaiiia son los Problemas financieros cronicos, estos pueden estar dados principalmente por

carencia en los procesos contables o falta de analisis en el mercado, por parte de la carencia de

procesos contables, cada uno de los procesos al interior de la empresa son muy importantes y
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mas cuando se trata de los recursos financieros de esta; la contabilidad es una disciplina que
estudia las cuentas de las empresas, la cual permite conocer la situacion econémica, sus
beneficios y perdidas. Al interior de la compafiia de debe conocer como minimo los siguientes
impuestos, impuesto al valor agregado (IVVA), Impuesto sobre renta (ISR) o Impuesto empresa a
tasa Unica (IETU). Por ultimo, es importante conocer esta informacion para evitar futuras crisis o
crecer de forma exponencial creando estrategias entorno al mejoramiento financiero. (Resuelve,
2016). Con respecto a la falta de analisis del mercado también es considerada una de las mayores
causas por las que las empresas entran en un periodo de crisis financiera, esto se debe a la falta
de prevencion o vision, puesto que no se tiene claro que tipo de segmento de clientes se busca
satisfacer, tampoco entienden las tendencias o incluso la situacion econémica actual. Tener claro
el contexto o panorama actual permite generar mejores estrategias y evitar las malas decisiones.
Por otro lado, se encuentra la Mala gerencia, que esta dada por dos razones principales,
falta de calidad en la administracion y asumir que todo en la compafiia anda bien, dentro de la
primera razén la falta de calidad por parte de la persona encarga de la gerencia, es uno de los
mayores errores, ya que esta persona es quién lleva la toma de decisiones y quién analiza que
necesita la compafiia hacia su interior, por ende si esta persona no tiene conocimientos previos
sobre gerencia adicional no es capaz de entender y comunicarse con sus empleados, formara un
ambiente de baja moral, donde los colaboradores no se sienten a gusto con su empleo, adicional
estas personas bajaran su rendimiento, tema que se vera 100% reflejado en la recompra de los
clientes; por su lado y otro error de la mala gerencia es asumir que todo al interior de la empresa
estd en Gptimas condiciones, al interior de una compafia es importante conocer la
retroalimentacion del cliente, por ende se debe escuchar y entender cuéles son las necesidades

que se estan supliendo y cuales claramente estan siendo ignoradas, por eso si el gerente considera
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que todo esta bien, no hara el suficiente analisis para interpretar como se esta sintiendo el cliente
con el producto o servicio escogido. (Elempleo, s.f.)

También se debe tener en cuenta la Crisis Transitoria, la cual en pocas palabras es una
pequefia crisis al interior de la compafiia, que no perdura en el tiempo, un ejemplo claro fue la
contingencia sanitaria del Covid -19, donde existieron grandes perdidas, pero con el tiempo
fueron disminuyendo los efectos ocasionados. Las causas evidenciadas por las posiblemente una
empresa puede pasar por una crisis de esta magnitud es, en primer lugar por Falencias en las
fuerzas externas, es decir con aquellas variables que no dependen netamente de la empresa y sus
areas de funcionamiento, sino, por el contrario cuando temas economicos, legales, comerciales o
politicos podrian estar afectando la toma de decisiones, en segundo lugar se encuentran los
errores en las coyunturas actuales, esta razon va bastante ligada a la anterior puesto que en cada
periodo de tiempo existiran problemas a nivel global, pero como compafiia se deben tomar
decisiones de acuerdo a lo que este sucediendo acompafado de la mejor estrategia y recaudo de
recursos, es asi como posibles errores podrian arrastrar con las diferentes acciones que tiene un
compafiia.

Es importante sefialar una de las causas mas recurrentes por la cual muchas empresas
podrian estar cohibiendo los diferentes pagos que tienen pendientes y esta es la Quiebra rotunda,
una de las razones que se ha logrado evidenciar luego de la globalizacion es la demora en la
actualizacion de tecnologia puesto a que este esta sefialado como un recurso fundamental y pilar
para el crecimiento ya que es una herramienta que puede lograr la optimizacion de procesos tanto
de produccién, como despacho ventas, capacitaciones etc. En Colombia el 66,5% de las
empresas que han quebrado ha sido por el bajo interés de una nueva tecnologia. (Portafolio,

2018). Por otro lado, y otra razon que 100% tiene que ver con quiebra es el exceso de pagos
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tributarios, ya que estd comprobado que el 60% de empresas han quebrado por esta razon, debido
a que el pago constante y altas cantidades desmotiva sustancialmente a los pequefios
emprendedores, donde prefieren retirarse de su mercado.

Finalmente, el impago por parte de las personas morosas profesionalmente, esto puede
darse por temas circunstanciales o por cultura, en parte de temas circunstanciales puede deberse
a una enfermedad que pueda estar afectando al gerente de esta compariia morosa, donde si no
existe un mandato o control no existira pago a proveedores. Por otro lado, se encuentra el tema
de cultura, ya que el deudor aun teniendo el dinero no conoce ninguna regla sobre que el pago es
considerado una conducta correcta, un ejemplo es que en Espafia no existe la cultura del
cumplimiento de obligaciones. (Brachfield, 2014).

Fuerzas de Porter

El modelo de Fuerzas de Porter permite realizar un andlisis externo de una empresa por
medio de un estudio de la industria o del sector al que la empresa pertenece (Porter, Modelo de
competetividad de cinco fuerzas de porter, 1979).

Este modelo ha permitido a las empresas de todos los sectores seleccionar las estrategias
que deben seguir de acuerdo con sus objetivos en el mercado; con este enfoque se busca
competir de forma excelente en un mercado atractivo, altas barreras de entrada, pocos
competidores y sin sustitutos.

Es asi como Porter presenta cinco fuerzas, las cuales delimitan precios, costos,
requerimientos de inversion y abre paso al entendimiento de la rivalidad que existe entre los
competidores. Al entender la rivalidad que existe abre paso a 4 fuerzas y giran en torno a esta; es

decir que esta competencia dio paso a 1. Poder de negociacion con proveedores, 2. Amenaza de
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entrada de productos sustitutos, 3. Poder negociacion con los clientes, 4. Amenaza de nuevos
competidores.

De acuerdo con lo anterior se muestra un diagrama con las fuerzas que estan afectando
directamente al proyecto:
Figura 18
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El diagrama anterior establece un esquema para que una empresa pueda analizar la
competencia que le rodea en relacion con el sector al que la empresa pertenece (IE, s.f.), asi
poder generar estrategias para aprovechar las fuerzas competitivas y defender de las fuerzas
competitivas.

Del diagrama es posible identificar los proveedores, clientes sustitutos, competencia y

nuevos entrantes. Con respecto a los proveedores ya mencionados anteriormente, son la
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superintendencia de sociedades y camara de comercio, quién sera el proveedor de informacion en
términos financieros y ejecutivos, también se encuentra CIFIN y Data crédito, quien brindara
informacion acerca de los habitos de pago de cada empresa y empresarios.

Por otro lado, se encuentran los clientes, que como se mencionaba anteriormente son las
micro, pequefias y medianas empresas de la ciudad de Bogota y ciudades pequefias del
departamento de Cundinamarca.

De igual forma la competencia que puede evidenciarse en la parte de analisis de
competencia que en este caso son Elnforma quien realiza produce informes financieros similares
al estipulado, sin embargo, tienen precios muy elevados para cada informe. Por otro lado, se
encuentra LegisComex, quien podrian considerarse una competencia indirecta, puesto que el
enfoque de ellos es la informacidn para empresas importadoras y exportadoras, no obstante, la
competencia ofrece informacion financiera de algunas empresas, en esta parte los precios son
asequibles, pero en cuanto a informacidon de esta indole es corta.

Con respecto a los nuevos entrantes y esas barreras que se evidencian que estan
influyendo directamente en la trazabilidad y ejecucion del proyecto es el acceso a los canales de
distribucion, esta amenaza se considera importante ya que, la creacion de publicidad en redes
sociales termina siendo un poco dificil de impulsar hacia este tipo de servicios debido a que el
social media va enfocado a un segmento a bastante diferente al que se presenta para este
proyecto. Por otro lado, la desventaja en costos, se considera una pequefia amenaza ya que para
la implementacion de este proyecto se proyectaron demasiados costos, lo que no permite la
disminucion de costos, por ende, es dificil lograr ser competitivo frente a otros mercados.

Finalmente, la parte de sustitutos, que se entiende como un bien o servicio que puede ser

usado en lugar de otro, de tal manera que es una alternativa que puede considerar por el cliente,
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dentro de los sustitutos evidenciados se encuentran Data crédito y CIFIN, que como se menciono
anteriormente son entidades publicas en las que se puede revisar toda la informacion del perfil
crediticio y habitos de pago.
Analisis de la competencia

El analisis de competencia se entiende como aquel proceso de identificacion de los
posibles competidores dentro del mercado y estipulacion las diferentes estrategias a nivel
mercado para lograr una posicion dentro de este, de igual forma se busca identificar e interpretar
cuales estan siendo las debilidades y fortalezas de la empresa para destacar frente a estos. (Rank
my App, 2020).
Tabla 2

Analisis de competencia

Elemento Competidor 1 Competidor 2

Nombre EInforma Legiscomex

Es una marca de Informa Colombia, lider ~ Plataforma que brinda informacién

en el mercado de suministro de especializadas para importadores y
informacién Comercial, Financiera y exportadores en los procesos de
Marketing. comercio exterior.

Descripcion
Actualmente la base de datos cuenta con Reune tanto informacidn practica

informacion de mas de 4 millones de como
empresas colombianas herramientas inteligentes para la

gestion de comercio internacional



Ubicacion

Productos o

Servicios

Actualmente esta plataforma tiene como

domicilio social, Calle 72A # 5-83, Oficina

201, ubicado en la ciudad de Bogot3,

Colombia

Los productos que ofrece EInforma se

dividen en dos, por un lado, informacion

para conocer las cuentas y la solvencia de

una compafiia y, por otro lado, el
conocimiento del cliente de acuerdo al

riesgo de impago.

Informacion sobre solvencia de una
compaiiia: Se evidencian informes
comerciales, Balance y cuentas de

resultados, también informe financiero

Informacidn sobre la gestion de riesgo,

contiene informacién como: Evaluacion de

Riesgo, Informe investigados, Informe

financiero.
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A pesar de que es una plataforma
digital,

cuentan con oficinas fisicas en la
ciudad

de Bogota, Colombia.

Su direccidn es Avenida Calle 26 #
82-70

Legiscomex cuenta con una amplia
capacidad informativa, dentro de sus
servicios es posible encontrar:
Estadisticas de comercio exterior
Analisis de mercados internacionales
Guia de importaciones y
exportaciones

Simulador de formularios y
calculadora

En cuanto a la informacién financiera
como competencia ofrece:

Datos basicos de la empresa

Estado Situacion financiera

Estado de resultado integrales

Indicadores financieros



Principales

consumidores

Precios

Esta plataforma busca brindar informacion

comercial financiera, sectorial y de

marketing a empresas y empresarios, con

el fin de aumentar el conocimiento de

clientes y proveedores.

La plataforma ofrece diferentes precios de
acuerdo con la cantidad de informacion

que se ofrece, EInforma brinda cinco tipos

de informe:

Informe de empresas

Perfil de Empresa 17.850
Evaluacién de Riesgo 29.750
Balance 41.650

Informe comercial 47.600
Informe financiero 77.350

Informe investigado 83.300

Informes Empresarios
Perfil de empresario 17.850

Informe de empresarios 41.650
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Este sistema es utilizado en el sector
empresarial, los consumidores son
importadores, exportadores,
transportadores operadores. En el
sector educativo tanto universidades
e instituciones que brindar formacion
en comercio exterior.

Legiscomex ofrece 3 tipos de
suscripcioén

0 COP: Disefiada para usuarios que
requieren informacion bésica para el
desarrollo de estrategias comerciales,
ofrece:

5 ingresos mensuales

Acceso a directorio de la DIAN

Estadisticas aduaneras hasta 2018.

996.400 COP: Para usuarios con la
necesidad de realizar estudios de
mercado a nivel Colombia, ofrece:
-Ingresos ilimitados

- Acceso a directorio de la DIAN

- Médulo de estadisticas aduaneras



Informe investigado de Empresario 83.300

Bases de datos de Marketing

Listado de empresas recién constituidas
desde 721 USD

Listado de empresas exportadoras desde
721 USD

Listado de empresas importadoras desde
721 USD

Listado de marketing a medida desde 721

usD

Ranking de las mejores empresas
Ranking 5.000 bésico 1.118.599
Ranking 5.000 completo 1.737.399
Ranking 10.000 béasico 1.618.399

Ranking 10.000 completo 2.356.199

Informes sectoriales

Informe sectorial desde 88.000
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actuales (2022)

1.562.500 COP: Para aquellas
personas que necesitan clasificar
correctamente productos y conocer
de manera facil por subpartida
arancelaria los requisitos que se
deben cumplir para importar y
exportar. Ofrece:

Ingresos ilimitados Acceso a
directorio de la DIAN

Maodulo de estadisticas aduaneras
actuales (2022)

Maodulo de arancel electronico Legis
(requisitos de importacion y

exportacién)
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Matriz MEFE

Mas conocido como Matriz de Evaluacion de Factores Externos, esta es una herramienta
que permite conocer y evaluar aquellos aspectos macroeconémicos que posiblemente pueden
estar afectando el crecimiento de la empresa.

Dentro de esta matriz se envuelven temas macroeconémicos como econémico legal
politico demogréafico, gubernamental, tecnologico y cultural; puesto que estos factores
identifican las amenazas y oportunidades, es posible plantear diferentes estrategias para erradicar
estos puntos negativos que estarian afectando.

Es posible evidenciar de la siguiente tabla cada uno de los factores externos que
posiblemente afectaria dicho proyecto:

Tabla 3

Matriz de evaluacion de factores externos

Oportunidades Ponderacion Calificacion Promedio

Cambios de decision

0,10 4 0,40
cliente final
Tasa de cambio 0,09 4 0,36
Crecimiento de las TICs 0,08 4 0,32
1s014001 0,02 4 0,08
Inflacion 0,08 4 0,32
Amenazas Ponderacion Calificacion Promedio
Impuestos 0,16 1 0,16
Cambio de mandato

0,12 2 0,24

presidencial
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Tasas de interés 0,11 3 0,33
Nuevos competidores 0,14 1 0,14
Aumento de salario

0,10 2 0,20
minimo
Total 1,00 2,55

Dentro de la tabla anterior es posible sefialar que se tomaron factores macroeconémicos,
es decir factores que son externos a la empresa, pero que sin embargo, podrian estar
perjudicando los procesos internos de esta. Cabe resaltar que estos factores no pueden ser
modificados al interior de la empresa.

Dentro de los factores que se tomaron en cuenta, fue posible analizar que durante el
altimo afio las diferentes decisiones y coyunturas actuales han ido perjudicando poco a poco el
mercado actual. Es asi como factores como las tasas de interés, los impuestos, los nuevos
competidores y el cambio de mandato presidencial han ido perjudicando la industria en la que se
encuentra Credit Capital, de igual forma se vio una fuerte tendencia hacia la amenazas y muy
poco hacia las oportunidades

Sin embargo, en el promedio total se observa que queda justo en el limite de considerar
gue es un empresa exitosa a pesar de que existen diferentes actos coyunturales y que
indirectamente afectan la industria actual, en otras palabras se considera que el valor limite es 2,5
y ese es el valor que se muestra en la tabla y representa que posiblemente la empresa se

encuentra bien, pero estaria muy afectada indirectamente.
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La Matriz de Evaluacion de Factores Internos, también es conocida como una

herramienta que permite evaluar la informacién microeconémica de la empresa. Esta permite

identificar por medio de una auditoria interna cuales son las amenazas y oportunidades que

podrian estar afectando directamente la direccion o planificacion estratégica del negocio

A partir de la siguiente tabla cada uno de los factores externos que posiblemente afectaria

dicho proyecto:
Tabla 4

Matriz de evaluacién de factores externos

Matriz de Evaluacién de

Factores Internos Ponderacion

Calificacion Promedio

Ventajas

Conocimientos en el

mercado principal-

finanzas y valoracion de
empresa 0,15
Alta capacidad de apertura
nuevos productos 0,14
Capacidad de

endeudamiento 0,08
Participacion activa de
accionistas y junta

directiva 0,12

4 0,56

3 0,24

3 0,36
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Correctos procesos de

servicio al cliente 0,09 4

Valor agregado e

innovacion en cada uno de

los productos ofrecidos 0,1 4
Debilidades Ponderacion Calificacion

Poco conocimiento en

desarrollo web 0,05 1
Publicidad deficiente 0,1 2
Sistema de seguridad 0,04 2
Motivacién a trabajadores 0,1 3
Total 1

0,36

0,4

Promedio

0,05
0,2
0,08
0,3

3,15

De la tabla anterior se tomaron factores microeconémicos que son relevantes para el

correcto funcionamiento de una empresa, se debe recordar que dentro de esta matriz se tomaron

factores microeconémicos, es decir, que son factores que solo influyen y afectan a interior de la

empresa.

Se tuvo en cuenta la importancia y relevancia de cada factor para dar calificacion a cada

uno, dentro de la tabla es posible evidenciar que factores como el conocimiento en el mercado

principal, apertura a nuevos productos, toma de decisiones y aumento valor agregado a los

productos son unos los mas relevantes para Credit Capital, estos al ser uno de los factores con

mayor peso tanto en el analisis de la matriz como en las estrategias diarias son los factores con

los que usualmente se tiene mayor oportunidad, por ende corresponden a una calificacion de 4.



Igualmente que hay factores que no son tan relevantes para la empresa, podrian tener

mayor falencias, es decir, que se contaria con ciertas amenazas, sin embargo como no son

realmente relevantes, no se tienen en cuenta dentro de las estrategias diarias.
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El total del promedio se estima que deberia ser mayor a 2,5, en este caso como es posible

observar de la tabla es de 3,2; esto quiere decir que al interior de la empresa todo funciona

correctamente y que los nimero o estadisticas estarian afirmando que las oportunidades

sobrepasan a las amenazas.

Analisis DOFA

El analisis DOFA permite realizar una evaluacion al interior de la empresa con el objetivo

de crear estrategias de crecimiento. EI nombre proviene de las iniciales de los componentes de la

matriz, Debilidades, Oportunidad, Fortalezas y Amenazas; el analisis de cada una de estas

variables permite la estipulacién de futuras estrategias que abrirdn paso a posicionamiento en el

mercado. A continuacion, se realizara el andlisis de cada variable:

Figura 19
Matriz DOFA
Matriz DOFA Fortalezas Debilidades
F1.Altos D1.No se cuenta con

conocimientos en finanzas y

valoraciones empresariales.

F2.Expansion lineas de

servicio.

personal capacitado en
programacion o ingenieria de
sistemas de permita la rapida

realizacion de la plataforma




F3.Alta experiencia en el
sector financiero de

inversion.

F.4Especializacion del

personal.

D2. Tiempo limitado

para la entrega del proyecto

D3. Menos enfoque
con las estrategias de

marketing

D.4 Falta de
experiencia en el mercado

extranjero

Oportunidades
O1.No existe alta
competencia en el mercado

de informes financieros.

02.Confianza generada

hacia el cliente final.

0O3.Capacidad de adaptacion

al medio.

O4.Capacidad de expansion

de servicio

Estrategias FO
F201. Ampliar
constantemente la linea de
servicios financieros al
interior de la empresa ya que
no existe una alta

competencia.

FAO3Aprender a interpretar
los cambios que se presentan
y con la trayectoria
profesional, empezar a

adaptarse.

Estrategias DO

D302Incrementar la
experiencia y conocimiento
en temas de mercadeo, para
seguir con la clave de

fidelizacion del cliente.
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Amenazas
Al.Incertidumbre
econdémica por mandato

presidencial.

A2. Cambios en la

conducta del cliente final.

A3. Competencia con
mayor conocimiento en

plataformas digitales

A4. Incremento
sustancial del precio de las

obligaciones tributarias

Estrategia AF

A3F1. Adaptar todos
los conocimientos
financieros y de banca de
inversion a la creacion de la
plataforma digital y hacer
reconocimiento de esta
competencia para revisar que

procesos se llevan a cabo

Estrategia AD

A3D1. Conseguir
personas especializado en la
creacion de plataformas
digitales con el fin de
generar una ventaja
competitiva frente a las

empresas competencias

Como se mencionaba anteriormente, el analisis DOFA permite entender esos aspectos

positivos y negativos que estan influyendo al interior y exterior de la compafiia, de igual forma
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se entienden las grandes ventajas que tiene este esquema, entre ellas la innovacion de estrategias

de negocio, la exploracion de nuevos mercados e incluso la posibilidad de una creacion de

alianzas estratégicas. A partir del anterior grafico donde se disponen las fortalezas, debilidades,

amenazas y oportunidades, es posible afirmar la gran trayectoria que ha tenido Credit Capital en

términos de experiencia y como este conocimiento puede influir positivamente en la apertura de
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una nueva linea de negocio, por otro lado, como esta trayectoria puede trascender directamente
en el contexto actual de las finanzas corporativas.

Para entender como cada variable afecta o impulsa el proyecto, se tuvo en cuenta el
ambiente interno con sus debilidades y fortalezas; dentro de las fortalezas se evidenciaron El alto
conocimiento en finanzas y valoraciones empresariales, este tema se ve como una fortaleza ya
que para la apertura de la nueva linea de negocio se busca crear un informe netamente financiero,
por ende, para entender cuéles son las necesidades de los empresarios se debe tener un eminente
conocimiento. Se encuentra la expansion de linea de servicio, hace unos afios se mostré la
necesidad de seguir implementando las finanzas en diferentes lineas de mercado, de tal forma
que poco a poco se fueron creando diferentes servicios que eran esenciales para suplir la
necesidad de los empresarios, a tal punto que se tiene la fortaleza de abrir nuevos negocios de
forma facil y rentable, lo que da apertura a otra fortaleza la experiencia en el sector financiero y
de inversidn, cabe resaltar que Varianza cuenta con mas de 12 afios de experiencia con el
mercado de capitales, por ende tanto el conocimiento como la experiencia ha ido incrementando
y tomando posicionamiento en el mercado.

Una fortaleza realmente interesante y evidenciada es la especializacion por parte de
directivos y personal, esta idea podria entenderse como un circulo, donde gracias a los excelentes
negocios generados se obtienen grandes utilidades al punto de brindar salarios para que el
personal pueda acceder a una especializacién, sin embargo, la especializacién y ampliacion de
conocimiento ha permitido que cada uno de los clientes queden 100% satisfechos con el servicio
que se esta entregando. Por ultimo, el desempefio tanto de productos como de servicios es mejor

en cuanto al de la competencia, esta confianza que ha sido evidenciada por cliente es posible
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medirla en el re-contacto continuo por parte de ellos, donde inicialmente se contactan por un
servicio de asesoria y pronto se contactan por un servicio de valoracion.

También se deben tener en cuenta cada una de las debilidades, puesto que, con el
mejoramiento de estas, Credit Capital se puede encontrar mejor posicionada en el mercado.
Dentro de las debilidades se encuentra que actualmente no se cuenta con personal capacitado en
programacion para la rapida realizacion y modificacion de la plataforma planeada, por ende,
podria llegar a ser costoso encontrar una persona que realice este trabajo de forma externa a la
empresa, incluso podria llegar a ser riesgoso puesto que no se conoce a la persona de forma ética.
Por otro lado, se tiene la debilidad del tiempo de ejecucidn ya que la planeacion esta siendo muy
rapida con tiempos de ejecucion cortos, a pesar de contar con la cantidad profesionales que se
requieren, el proyecto se debe estructurar de la mejor forma para evitar tener errores en la
practica. No se contaba con una estrategia de mercadeo, actualmente dentro de la compafiia se
estd empezando a incorporar un poco mas el tema de marketing de social media, por ende, para
impulsar de forma efectiva el proyecto se debe hacer un mejor énfasis en toda la estrategia de
marketing y publicidad. Finalmente, retomando el topico de la expansién de lineas de mercado,
gran variedad de estas lineas esta tomando rumbos a internacionalizarse y a pesar de existen
empresarios expertos del extranjero se debe tener un amplio conocimiento en los diferentes
mercados; no se tiene la suficiente experiencia, pero con el conocimiento en el mercado actual
esto no ha sido impedimento, se busca ampliar esa destreza.

En cuanto a las variables que influyen de forma externa en la compafiia son las amenazas
y oportunidades. Dentro de las oportunidades se encuentra, en primer lugar, la existencia de poca
competencia en el mercado, a pesar de que los competidores son grandes y bastante reconocidos

a nivel nacional, los competidores son pocos, de igual forma no todos los competidores son
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directos ya que muchos de estos ofrecen uno de los diferentes servicios y productos que ofrece
Credit Capital. Como se mencionaba anteriormente se ha visto una respuesta bastante éptima en
términos de confianza por parte del cliente final, es asi como se ve que estan siendo muy atiles
los servicios y productos entregados a esta persona, con respecto a otra oportunidad evidenciada
es la capacidad que tiene la compafiia de adaptarse a los cambios que se presentan en el entorno
economico, esto ha sido un beneficio debido a que actualmente el pais se estd enfrentando a
diferentes cambios, como el incremento del dolar, aumento de la inflacion y el crecimiento de las
tasas de interés con el fin de desacelerar la economia, la ventaja de encontrar los puntos de
inflexion y los puntos débiles es incrementar la necesidad de consumidor de adquirir los
servicios de forma segura y garantizada alejando la incertidumbre del mercado.

Otra oportunidad que se hallo por la adaptacion a los cambios en la economia es la
internacionalizacion y su expansion de servicios como se mencionaba en premisas anterior,
gracias a los conocimientos financieros y la adaptabilidad se facilita para todo el equipo expandir
el nombre de la compafiia y su reconocimiento, cabe resaltar que actualmente Credit Capital se
encuentra en Peru con proxima apertura en Estados Unidos. Finalmente, una de las
oportunidades mas importantes es la generacion de empleo, por un lado, con la expansion
internacional se busca generar el incremento de mano de obra ya que América latina tiende a ser
un continente con el mayor desempleo a nivel mundial, por ende, actualmente se encuentra como
prioridad contribuir con este gran problema social.

Para acabar con este apartado, todo el topico derivado de las amenazas que afectan a la
empresa, el gran tema externo evidenciado que tiene real influencia dentro del proyecto y
empresa es la situacién actual de Colombia, entre ellos el cambio de mandato presidencial, la

inseguridad e incertidumbre por parte de los consumidores en este caso los clientes de Credit
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Capital, lo que conlleva a otra amenaza y es el cambio de la conducta del cliente final, si el pais
se encuentra con movimiento tan volatiles, ademas un desconfianza elevada por parte de los
inversionistas, los empresarios no querran mover de su capital para seguir ocupando de su
tiempo y dinero en un negocio que podria cambiar repentinamente.

Por otro lado, se ve que la competencia mencionada en premisas anteriores puede llegar a
poseer mayor capacidad en la creacion de plataformas financieras optimas gracias a esa
trayectoria o experiencia adquirida actualmente se esta trabajando en la proyeccion y creacion de
toda la plataforma, sin embargo, se debe tener en cuenta la pericia almacenada de afios atras.

Para continuar y generar una ampliacion estratégica de este diagrama, se unen los cuatro
cuadrantes con el fin de seleccionar un punto positivo, uno negativo y plantear una posible
estrategia que eleve la oportunidad o la fortaleza y contrarreste debilidades amenazas.

Como estrategia FO que relne fortalezas y oportunidades, es uno de los cuadrante mas
fuertes, sin embargo se plantea una estrategia de ampliar constantemente la linea de servicios
financiero al interior de la empresa ya que no existe alta competencia, por un lado se tiene la
ventaja del conocimiento que tienen los profesionales y la capacidad de generar nuevas ideas que
contribuyan con el aumento de ingresos, por otro lado al no existir gran competencia puede que
los servicios y productos nuevos tengo un gran auge. Otra estrategia que se tiene en el FO es la
de adaptacion a los cambios que la presidencia ha generado, con las capacidades de adaptacion
se busca que estos cambios no generen fuertes movimientos.

Por lado de estrategia DO que redne debilidades y oportunidades, como debilidad es la
falta de conocimiento en tdpicos en referencia al marketing, por eso la estrategia estaria basada
en el incremento de conocimiento en el area de marketing y a su vez hacer provecho de este

conocimiento y realizar procesos de fidelizacion con los clientes.
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También se debe tener en cuenta la estrategia AF, la cual reine amenazas y fortalezas, la
estrategia planteada es la adopcion de cada uno de los conocimientos que se tienen en temas
financieros y banca de inversion de esta forma erradicar el problema de competencia digital.

Finalmente la estrategia AD que relne los cuadrante negativos que son las amenazas y
debilidades, donde se llega a la estrategia de conseguir personal que tenga fuertes conocimiento
y experiencia en la generacion de plataformas digitales, ya que no se tiene personal en desarrollo
web y la competencia en plataformas digital es fuerte.

Modelo Canvas

El modelo canvas es una herramienta que permite entender el modelo de negocio de
forma mas estructurada y directa, esta ayuda a visualizar la informacion de los clientes, la
propuesta de valor que se ofrece, que canales de comunicacion se estarian llegando a utilizar y la

forma en la que la empresa esta teniendo margenes de ganancia.



Figura 20

Modelo Canvas
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Aliados Clave

Camara de
Comercio

Super intendencia de
sociedades

CIFIN

Data Crédito

Actividades Claves

Venta de  Informes
financieros v
comerciales
Capacitacion  directa
al cliente sohre uso de
plataforma v lectura
de informes

Recursos Claves
Tecnologia

Analista financiero
Analista weh

Propuesta de valor

de
financiera,

Herramienta
evaluacion
que permite al cliente

su Ficil  lectura ¥
entendimiento del
riesgo  de  vender a

contado o a crédito

Relacion con los
clientes

Asistencia de

atencion al cliente

Canales

Piginas weh

Social Media

Segmentacion de clientes

demogrifica:
Dirigida a la poblaciin con cargos

Segmentacion

G gerentes generales,
gerentes, directores financieros,

ele.

Segmentacion socleecondmica se
dirige a personas con ingresos

superiores a lis 1 smv.

wenpraficas
trahajen o
dirijan compaiias ubicadas en

Segmentaciin
Empresarios  gue

Bogotd o cludades pegueiias en el
departamento Cundinamarca -
Colombia.

Segmentaciin pelcngrificas
Poblaciin con  imtereses hacia
temas financieras ¥

administrativos.

Estructura de costos

Caosto Variable 58.708.171
Costo Fijo 262.705.000

Gastos Adminsitrativos 462.726.511

Fuente de ingresos
Se estipula guoe los precios serdan [ijos v de aooerdo a los tipos de
servicions:
El primers se realizard por membresia anual con un precio de
495000 cop, de sgqui podrd hacer wso ilimitado de la informacidon

Bancarios 30.639.422

Gastos Comerciales 633,820,000

presentada dentro de la plataforma
Segundo es el precio por un dnico informe, en este se realiza el pago
por L descarga de un solo informe, el precio seria de T040000 cop

En primer lugar se encuentran los Aliados clave, en este caso se tomaron en cuenta

cuatro, Camara de Comercio, quién brindara todo tipo de informacion ejecutiva acerca de las

empresas (Nombre, representantes legales, pasivos, activos), también sera un aliado clave la

Superintendencia de Sociedades, CIFIN y Data Crédito, quienes aportaran informacion enfocada

en el riesgo crediticio y habitos de pago, esto permitira conocer el puntaje de los clientes de las

pymes para realizar la evaluacién de venta a crédito o contado.

Por otro lado se encuentran las Actividades claves, como se mencionaba en apartados

anteriores, la principal actividad del proyecto es la generacion de una herramienta donde los

empresarios del alto perfil logren realizar una evaluacion financiera a aquellos posibles clientes,

esta herramienta facilitara el entendimiento de los habitos de pagos y salud financiera que tenga
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actualmente, con el fin de prevenir el impago por parte de clientes, de igual forma entender a qué
empresas o clientes podra ser conveniente vender a contado o credito. De igual forma se
menciona la propuesta de valor, ademas de la creacion de una plataforma que provee informes
financieros, se busca que los clientes encuentren informacion de alto valor y facil entendimiento;
se busca que cada informe tenga una explicacion de facil lectura y todas las personas al interior
de una organizacion logren sacar provecho de estos datos.

Cabe sefialar aquellos Recursos clave a utilizar al interior del proyecto, en primer lugar la
tecnologia, es uno de los mayores recursos puesto que al realizar una plataforma digital, se
requieren diferentes tipos de mantenimientos, eliminacion de virus y hackeos, por ende es
realmente importante tener en cuenta la necesidad de la seguridad de informacion, Zendesk,
Transaccion y un servidor de Google soporte App, los cuales permitiran hacer esa Relacién con
el cliente, debido a que se busca que la plataforma adquiera un botdn de ayuda, en caso de que se
requiera, esto se realizara por medio de una asistencia personalizada de atencién al cliente, donde
sera clave el contacto inicial con un robot el cual podra responder preguntas de forma
algoritmica, y en Gltima instancia el contacto directo con una persona, se busca que este contacto
sea cercano, sin embargo no humano con el fin de reducir gastos.

Con respecto a los posibles canales de difusidn, seran paginas web y social media,
actualmente las redes sociales han tomado un papel muy importante dentro de la sociedad, por
ende, es vital inyectar un poco de inversion al marketing via redes sociales, esto con el fin de
llegar a mayor cantidad de gente y posibles clientes potenciales; de igual forma las paginas web
impulsas por Google seran una mano derecha ya que se busca pautar la publicidad con este

grande de la informatica.
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Otro punto clave para entender el modelo canvas es la segmentacion del cliente, esta ha
sido mencionada en apartados anteriores, sin embargo, es necesario hacer énfasis en aquel sector
de clientes al que se busca llegar, en resumen se toma como prioridad la poblacion con cargos de
alto perfil como pueden llegar a ser gerentes, directores generales, accionistas o propietarios de
pymes, se busca que estas personas obtengan salarios o ingresos superiores a los 10SMV ya que,
esta plataforma se dirige a persona que administran o trabajan al interior de compariias pymes en
Bogotéa o ciudades pequerias del departamento de Cundinamarca. Finalmente, el mercado se
enfoca en los intereses financieros y administrativos de las personas, o incluso quienes buscan la
mejoria de capitales y excelencia corporativa.

De igual forma se busca entender cuéles son las fuentes de ingresos que permitiran el
crecimiento exponencial del proyecto, asi como se mencionaba anteriormente la plataforma
busca brindar dos tipos de suscripcion o adquisicion de productos, en primer lugar, una
suscripcion anual, la cual permitira el ingreso y descarga de informes de forma ilimitada, con
asistencia de atencion al cliente 24 horas, este tendria un costo de 498.000 COP durante el primer
afio. El segundo ingreso se refiere a la compra y descarga de un informe financiero, no podra
hacer uso de mas informacidn que exista en la plataforma, sin embargo, también se cuenta con
asistencia de atencion al cliente de 24 horas en caso de requerir ayuda, esta compra de
informacidn tendria un precio de 104.000 COP, durante el primer afio; esto quiere decir que con
el paso de los afios el precio de cada suscripcion estaria sujeta al incremento anual del IPC*

Por ultimo y uno de los temas méas importante a conocer dentro de viabilidad es la
estructura de costos, dentro de los costos variable se estima que podrian estar en los 58,708,171
con proyeccion a 5 afios, lo cual se estipula que para el primer afio se estipula 1.796.200, de los

cuales 676.200COP seran destinados a Zendesk y 1.120.000 COP se destina a Servidor Google
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soporte App. Con respecto a los costos fijos estipula con proyeccion a cinco afios que sera de

262.705.000 COP, donde el primer afio se destinaran 24.315.000 COP, de los cuales 2.070.000

representan los Honorarios, conocido como el mantenimiento de la plataforma; 21.195.000

destinados a Personal Plataforma como sueldos y Adicionales de Recursos Humanos y por

ultimo 1.050.000 de otros.

Cadena de valor

Figura 21

Matriz Cadena de valor

TIC's

Desarrollo Tecnoldgico Capacitacion de personas, desarrollo de estrategias en

Abastecimiento Compra de equipos y licencias

Recursos humanos Contratacion de personal requerido

Actividades

Infraestructura Mantenimiento de equipos de computo auxiliares
Operacion Logistica externa | Marketingy Operacion
Asesorias Configuracion e Ventas post venta

Instalacion Comunicacion Gestion de
Valoracién garantias

Posibilidad de Fuerza de ventas Actividades
Creacion de Tomade quejasy | Primarias
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documentos sugerencias
proveedores de

financieros Asesorias post
empresas Publicidad

Venta de empresas servicio

De la matriz anterior es posible analizar que segin Porter que la cadena de valor se divide
en 2 actividades las primarias y actividades auxiliares. Siendo asi como actividades primarias se
toman actividades de operacion, en este caso como las asesorias, la valoracion de empresas la
creacion de documentos financieros y la venta de empresa; Esta actividad demuestra netamente
cada una de los servicios o productos que aporta dicha compafiia. Posteriormente se encuéntrala
logistica externa, quién podria considerarse como los proveedores, en este caso aportan
informacion financiera o posibles empresas que requieran valoraciones y/o venta.

Cabe resaltar el proceso de marketing y venta, donde se destacan actividades como la
comunicacion con los clientes, la fuerza venta y la capacidad de generar una correcta promocion
y publicidad hacia el consumidor final.

Por Gltimo, en cuanto a actividades primarias, se tiene el servicio post venta, realmente
importante para generar la fidelizacion de usuario, dentro de este apartado seria importante
sefialar la gestién de garantias, aceptacion de quejas y quiza un tipo de asesorias post servicio
con el fin de evitar preguntas o inquietudes de los procesos finalizados.

Por el lado de las actividades auxiliares se observan tales como desarrollo tecnolégico,
altamente importante para el proyecto ya que se busca brindar capacitaciones en temas de
desarrollo de estrategias en temas sobre Tecnologia de la Informatica (TIC’s). Por otro lado se
encuentra el abastecimiento, que va dirigido a la compra y alquiler de equipos y licencias

necesarias para la ejecucion de tareas primarias.
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En tercer lugar, se encuentran los Recursos Humanos, quiénes tiene como principal
responsabilidad la contratacion y seguimiento del personal que debe ser requerido para cada
actividad. Finalmente, el tépico de infraestructura, este podria tomar gran relevancia puesto que
se refiere a al mantenimiento de equipos de computo. (David, 2013, pag. 119).

Sistema de Actividades

Se considera como una representacion grafica generada de forma estratégica para
identificar los pasos y posibles actores dentro de un negocio. Esta es una herramienta que ademas
de identificar aquellos actores, permite determinar qué actividades claves, responsabilidades y
como estas puedes estar correlacionadas con cada proceso planteado.

En otras palabras, es posible asimilarlo como un mapa de proceso o un flujo grama, sin
embargo, este sistema tiene que plantearse de forma estratégica, donde se interponen cada una de
las areas de una empresa y no la realizacion de un solo proceso.

A continuacion, se plantea el sistema de actividades para la nueva linea de negocio, que
consiste en la creacion de una plataforma digital para exhibir infoproductos financieros, por
ende, se toman como principales actividades La creacion de una nueva linea de negocios, la
seleccidn de personas especializada en plataformas digitales y por ultimo el disefio web y cada

uno de los informes financieros, se puede observar a partir de la siguiente ilustracion:
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Figura 22

Sistema de Actividades

Entrevistas de

Reconocimiento de personal capacitado Seleccion de
la competencia personal

Creacion de una
nueva linea de

negocios

Diserio web de
infoproductos
financieros

Seleccion de personal
para plataformas
digitales

Identificacion de

C Identificacion de
precios

posibles salarios

Delegacion de
actividades

Compra de licencias
y dispositivos

Instalacion de programas
desarrolladores

Reconocimiento
de costos

Auditoria Interna

Esta auditoria, se realiza en cada uno de los procesos administrativos, esta es una
auditoria estratégica en la que participa cada uno de los actores de cada area de la compaifiia,
entre ellos, se encuentran los gerentes de marketing, finanzas, contabilidad, produccion y
operaciones, entre otros. (David F. R., 2013)

Para entender como funciona al interior de la empresa se tienen que tener cada uno de los
factores y seguimientos para cada area:
Auditoria administrativa

Dando respuesta a unas preguntas esenciales dentro de este aparatado es posible afirmar
que la compafiia CreditCapital, maneja en cada reunién los conceptos necesarios para una

correcta administracion estratégica, por su lado en cada reunién, la cual se realiza de 8 am a 9 am
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de lunes a viernes contiene una parte donde se plantean los objetivos semanales y diarios, de tal
forma que cada uno de los gerentes estipulados logren dar seguimiento y entendimiento a los
procesos que se han optado por seleccionar.

Como se mencionaba anteriormente que se lleva un estricto control con las actividades y
procesos, cada uno de los empleados tiene claras sus actividades clave, por ende, al momento de
la delegacion de actividades el empleado sabe y entiende que debe realizar y cual seria el tiempo
estimado para cada actividad, teniendo en cuenta las capacidades requeridas.

Otro factor realmente relevante es la rotacion de personal, es una factor importante puesto
que al da ingreso a nuevo personal el tiempo de capacitaciones y de adaptacion podria afectar en
parte la ejecucién de actividades, de acuerdo con lo anterior es posible diferir que al interior de la
compariia se tiene una estabilidad asidua, por ende se podria decir que la Gltima contratacién fue
realizada hace 1 afio, por ende este persona tiene claros los objetivos y proceso adecuado para
cumplir con los deadlines.

Auditoria de marketing

A partir de los estudios de mercado que se han realizado con anterioridad, se ha podido
determinar el correcto segmento al que se dirigen cada uno de nuestros servicios y productos, por
ende, para el presente proyecto, ya ha sido segmentado previamente.

Es importante mencionar que este proceso de marketing, llevado de manera profesional
es muy reciente, sin embargo se han tenido resultados altamente gratificantes. A partir del
estudio de mercado realizado anteriormente y la implementacion de diferentes actividades del
mercadeo, se ha visto una fuerte posicion en el mercado, por ende, frente a los competidores, que

realmente son reducidos, CreditCapital ha tomado fuerte valor y reconocimiento.
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Este fuerte reconocimiento se debe a la alta calidad que existen en los productos y
servicios que se brindan al interior de la compafiia, por ende el cliente y posible cliente ha
logrado una fuerte conexion con la empresa, este reconocimiento se debe al arduo trabajo de
conseguir una imagen congruente con los servicios, destacando la confianza y credibilidad. Cabe
sefalar que la correcta segmentacion para la generacion de promocion y publicidad ha sido clave
para entender que cantidad de presupuesto es posible destinar para dicho trabajo.

Auditoria financiera y contabilidad

CreditCapital al ser una empresa que trabaja de la mano de profesionales en finanzas,
economia y contaduria es posible afirmar que el campo financiero y contabilidad es una de las
areas mas producidas y altamente controladas, por ende, se puede afirmar que en cuanto a cada
uno de los ratios no existe uno que cuente con deficiencia, por el contrario, los ratios son los que
conllevan mayor control y seguimiento a horas para evitar errores en el proceso, por ende es
valido afirmar que cada uno de los profesionales y gerente aportan conocimiento seguridad y
profesionalismo para cada uno de las tomas de decision.

De acuerdo con la capacidad de apalancamiento a corto y largo plazo, es posible sostener
que la empresa se encuentra en un lugar de mercado altamente reconocido, por ende, las
utilidades brindar suficiente apoyo en temas de endeudamiento a corto plazo. Finalmente, los
accionistas encuentran eficiente la permanencia accionaria, gracias a la fuerza ya mencionada en
temas de reconocimiento internacional y nacional.

Auditoria de produccién y operaciones
Esta area de produccion podria resultar un poco irrelevante para los productos y servicios

que se manejan al interior de la compafiia sin embargo si se requieren diferentes equipos y
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maquinaria sencilla para al comunicacién y elaboracion de dichos productos, por ende, el
mantenimiento realizado cada periodo es importante para la empresa.

Dentro del proyecto se ha visto alta relevancia en el tema de hardware, que es todo el
requerimiento de computo necesario para la realizacion de los proyectos estipulados, por eso, a
pesar de que la compafiia contiene excelentes equipos, de calidad y dinamismo, se requieren
otros equipos, quiza con ciertas caracteristicas con mayor profesionalismo y licencias con la
capacidad de generar disefio web y servicio al cliente.

Auditoria de Investigacion y desarrollo

Ciertamente, al interior de la compafiia esta area esta repartida y cada gerente con su
equipo deben manejar esta area, por ende, se podria afirmar que el personal que lleva estos
procesos tiene una alta capacidad de investigacion teniendo en cuenta la correcta seleccion de
bibliografias y fuentes de suma confianza.

Auditoria de administracion de la informacion

La informacion y el uso de esta es lo mas valioso que se tiene al interior de una empresa,
sea informacion valiosa extraida de diferentes fuentes o el simple hecho de generar informacion
para la sociedad, por ende, es correcto afirmar que el uso de la informacién es un recurso 100%
necesario y utilizado por la compafiia, donde tanto empleados como gerentes tiene el acceso a la
informacidn y los directivos la capacidad de generar su uso para la correcta toma de decisiones.

Al interior de la empresa no se cuenta con un area exclusiva para la extraccion y
almacenamiento de informacion, sin embargo, cada gerente delega a su equipo que informacion
tiene disponibilidad para su uso y cual es pertinente omitir.

Respecto a la informacidn al interior de la empresa, el gerente general tiene conocimiento

absoluto de las cuentas y contrasefias que son usadas para los diferentes procesos que se



113

requieran. De igual forma las diferentes claves que tienen empresas externas a la compafiia son
100% transparentes y entregan cada uno de las credenciales, con el fin de estar auditando cada
actividad.

Anélisis Técnico

Planeacion estratégica

Esta es una herramienta de gestion, la cual permite a una compafiia tomar decisiones con
el fin de delimitar fechas y asignar recursos para el cumplimiento de los objetivos. También es
un proceso que compromete a cada area de la organizacion, con el fin de alcanzar metas
establecidas por el equipo. En pocas palabras se considera que es un elemento altamente
importante para una organizacion. (Jaime, s.f.).

Se considera que el presente proyecto y cada matriz presentada es una forma estratégica
de impulsar cada area de la compafiia y mismo proyecto. De igual forma se organiza y prepara de
la siguiente forma:

Limitaciones y Facilidades

Dentro de un proyecto entender las limitaciones o restricciones el realmente importante,
esta rige bajo la teoria de restricciones, la cual busca una mejora continua, donde se identifican
las restricciones que hacen lento el proyecto. Este método intenta identificar en primer lugar las
limitaciones denominadas como cuello de botella, para posteriormente empezar a trabajar en
ellas y encontrar una mejora en la efectividad y sin fallas.

Al iniciar la viabilidad del presente proyecto se han evidenciado ciertas restricciones, que
afectan la aplicacién del proyecto:

El tiempo de preparacion, este se evidencia como limitante ya que se busca que el

proyecto esté formado para inicio del 2023, sin embargo, cada proceso toma un tiempo de
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analisis y planeacion y ejecucion. De igual forma el tiempo que se tiene estimado en la
planeacion se va extendiendo durante la ejecucion, debido a que diferentes procesos pueden
llegar a expandirse. Lo ideal seria seguir un cronogramay cumplir con cada tiempo estipulado.

Conocimiento sobre plataformas digitales, actualmente esto cuenta como una limitacion
puesto que Credit Capital se dedica a la valoracion empresarial y no tiene capacidades fuertes en
temas de desarrollo web, por tanto se tendria que disponer de un Ingeniero de Sistemas que logre
captar cada idea, que la plataforma sea dindmica, de facil acceso y manejo, de igual forma que
toda la informacion que se requiere esté bien organizada; este servicio de programacion podria
ser uno de los activos méas importante para el proyecto.

De igual forma hay que entender que como empresa se tienen unas facilidades, que
permiten que el proyecto sea 100% viable, dentro de estas facilidades que se tienen son:

Alto conocimiento en los informes financieros que requieren las empresas para poder
analizar movimientos corporativos, de igual forma la experiencia financiera adquirida con el
paso de los afios, ya que Credit Capital es una empresa reconocida en el mercado administrativo
y financiero.

Por otro lado, se cuenta con diferente personal con capacidades analiticas que permiten el
excelente manejo y direccion del presente proyecto. Este item va ligando con el anterior, puesto
que gracias a este personal capacitado se ha llegado los diferentes objetivos que se han
planteado.

También se tiene la facilidad en la basqueda de clientes, esto debido a la fuerte
experiencia generada en 12 afios, por tanto, las diferentes empresas buscan los servicios

ofrecidos, también se cuenta con personal que busca clientes de forma facil y efectiva.
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Localizacion dptima del proyecto

Es posible concluir que la localizacidn en este proyecto no tiene gran relevancia, puesto
que por parte de la compariia ya se cuenta con una oficina fisica donde se realizan cada uno de
los procesos, adicionalmente, el proyecto no requiere punto fisico ni de venta ni fabricacién
puesto que el “producto” es un producto informatico y netamente online.
Proceso de produccion

Para este proceso se requiere 100% la elaboracion de una plataforma digital o sitio web,
el cual sera disefiado por financieros, disefiadores y desarrolladores web, cada habilidad se
podria observar méas adelante en requerimientos de mano de obra.
Identificacion de procesos clave de la empresa

Dentro de este apartado se estaria considerando que todos los procesos claves que se han
explicado anterior se cuentan al interior de la empresa, estos son:

Marketing y ventas, por su lado el marketing resuelve temas desde el disefio del producto
y distribucién de marca, para ser entregado a procesos de venta, quiénes son los responsables de
detectar necesidad y ofrecer el producto o servicio.

Facturacion y cobranza, esta area tiene como objetivo generar entregar y analizar el pago
de facturas de pago de producto vendidos.

Desarrollo y entrega de producto

Dentro de este proceso se tiene como objetivo controlar la planeacién y seguimiento de la
entrega y en casos que se requiera realizar los cambios necesarios para generar una
retroalimentacion positiva desde el cliente final.

Atencion a clientes
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Este es un proceso que se centra en actividades post venta, la idea es generar de forma
rapida y efectiva la respuesta sobre inquietudes, dudas o problematicas con el bien o servicio
entregado.

Finalmente, lo que se busca es que con la identificacion de los procesos clave, en el
futuro ofrecera cierto valor tanto para la empresa en el mercado y para los clientes. (Softgrade,
2020).

Atencion al Cliente

Este un proceso de postventa que ha tomado fuerte importancia durante los Gltimos afos,
y es asi como la presente compairiia tiene diferentes procesos donde se pone como prioridad la
opinion y resolucién de problemas de cliente, dentro de esos procesos con los que se cuentan
son:

Proceso de resolucion de dudas e inquietudes posteriores a una reunién de finalizacion de
proyecto.

Proceso de quejas y reclamos

Personal capacitado en temas de asistencia del servicio al cliente, que sigue un proceso de
diagrama de flujo

Dentro del proyecto, se espera gque se cuente con una asistencia de atencion al cliente 24
horas y que este proceso sea 100% virtualizado, sin embargo, existiran casos en los que el
usuario desee hablar con agentes capacitados en atencion de este tipo, por ende, se espera que se
cuente como diferentes personas que cuenten con la capacidad de una fuerte resolucion de
inconvenientes, rapidez de respuesta y paciencia.

Este proceso que tiene que ver con agentes especializados, seria para casos

extraordinarios con temas financieros (Pagos mal efectuados) y demas.
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Concepto del negocio

Respecto a la reputacion empresarial mencionada en premisas anteriores y conociendo su
importancia a la hora de realizar negociaciones, Credit Capital como empresa busca prevenir la
mala gestion entre empresas, con el fin de erradicar o disminuir sustancialmente la perdida de
utilidades o incluso prevenir una crisis al interior de esta. Esto se realizard por medio de una
plataforma digital la cual contara con el informe financiero de las diferentes empresas y ubicadas
de acuerdo al sector econdmico al que pertenecen; por otro lado, el acceso a esta informacion se
realiza por medio de un pago, el cual esta divido en dos opciones, la primera se trata de una
suscripcion anual con la posibilidad de acceder al 100% de los informes que brinda la
plataforma, la segunda forma se trata de un pago individual, es decir, el pago se realizaria por la
descarga de un informe Gnicamente.

Cabe resaltar aquella segmentacion de cliente que se requiere para el proyecto, esta sera
divida en segmentacion demografica, socioecondmica, geogréafica y psicografica. En cuanto a la
segmentacion demogréfica, la plataforma se dirige a la poblacién con cargos como gerentes
generales, gerentes, directores financieros, accionistas y demas actividades dirigidas hacia la
administracién y finanzas. En cuanto a la segmentacion socioecondémica no es esencial, sin
embargo, podria estar especificada hacia las personas con ingresos superiores a los 10 smv,
quiénes pueden ser considerados ejecutivos de alto rango. En cuanto a la segmentacion
geografica, la plataforma se dirige a empresarios que trabajen o dirijan compafiias ubicadas en
Bogota o sus alrededores en el departamento Cundinamarca — Colombia. Finalmente, la
segmentacion psicografica, esta segmentacion va dirigida a aquellos posibles intereses de los
clientes, en este caso el mayor interés evidenciado es el de temas financieros y administrativos

conllevados a la mejoria y excelencia empresarial.
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Componente innovador

Actualmente lo que ha permitido a las empresas tener un auge constante es la creatividad
e innovacion, igualmente suplir la necesidad de la poblacion, es asi como se entiende la carencia
de informacion financiera que se tienen de las empresas, con la presente plataforma se pretende
ayudar a aquellas pymes a mejorar sus negociaciones partiendo de conocer la reputacion de las
otras compariias, como componente innovador que se requiere es la formacion de una plataforma
100% digital, donde predomina la sencillez de basqueda de informacidn, por ende la plataforma
y la informacion almacenada sera de facil entendimiento para que tanto directivos como
funcionarios logren hacer uso de estos sin ningln inconveniente.
Modelo de Plataforma

A partir del siguiente modelo se busca mostrar la estructura inicial y como seria la
distribucion de botones de entrada, salida, login y demas
Figura 3

Ingreso inicial a plataforma

v p: 320 948 5089 W diraccionaperacionsz@varianzacapital com

2 VarianzaCapital i

DESDE 2009

De la anterior imagen, se considera como la pagina inicial, donde se evidencia la
presencia del botdn de os informes financieros, el cual redireccionara al usuario a la pagina de

ingreso a la cuenta.
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Figura 24

Login de usuario

L Whatzapp:

A Varianzal

BIENVENIDO A FINANCIAL CAPITAL

NIT: - |

CONTRASEF. |
L

En la imagen se observa el paso de Login por parte del usuario, en esta parte el cliente
debe crear una cuenta, con usuario y contrasefia, de esto modo todos los datos e historiales
quedaran registrados para proximos analisis. La creacion de la contrasefia debe ser extensa con
signos numeros, mayusculas y minusculas.

Figura 205

Ingreso inicial a plataforma

I Varianzal

BIENVENIDO A FINANCIAL CAPITAL

USUARIO: LOGARU SAS

INFORME A DESCARGAR
BUSQUEDA POR:
NIT: | |
BUSCAR
nomere: [ ]

Por ultimo, se evidencia la pantalla para la busqueda de los informes financieros, en este

apartado, se debe tener en Nit y Nombre de la empresa para una busqueda mas precisa.
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Ficha técnica

Las fichas técnicas permiten analizar y dar a entender al consumidor o al cliente los
componentes, el procedimiento y las caracteristicas del producto o servicio que van a adquirir.
En diferentes casos cuando esta ficha técnica es de productos abre paso a la garantia de los
estandares de calidad, optimizacion de materiales y procesos.

Dentro del presente proyecto es importante tener en cuenta los componentes del proyecto,
es asi como se platea el siguiente cuadro:
Tabla 5

Ficha técnica del proyecto

item Descripcion

Producto Especifico Incentivar el uso de plataformas digitales con el fin de reducir o
erradicar la crisis empresarial por causa directa de un no pago
de los clientes. La plataforma digital del proyecto busca brindar
un informe ejecutivo, financiero y comercial para conocer la
situacién econdémica del posible cliente.

Nombre Comercial Modelo de informacion en la prevencion y reduccion de riesgos
en las Pymes de Bogota y su region.

Unidad de Medida La unidad de medida en este caso son horas, donde se trabaja 8-
10 horas en el conocimiento, viabilidad y presupuesto de una

nueva linea de negocio
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Descripcion General El presente proyecto busca promover el uso de la informacion
financiera como herramienta para la prevencion y reduccién de
crisis al interior de las Pymes en la ciudad de Bogota y
pequefias ciudades del departamento de Cundinamarca. Esta
herramienta busca generar una parte de tranquilidad y confianza
al momento de vender o negociar con demas empresas, ya que
se conocerd el endeudamiento, la liquidez y las utilidades; de
este modo la Pyme entendera que tal factible sera el sera el

pago de la contraparte.

De igual forma como se mencionaba la importancia de la ficha técnica del producto para
entender cada uno de los componentes y procedimientos que se requieren.
Ficha técnica del Producto
Tabla 6

Ficha técnica del producto

item Descripcion

Producto Especifico Plataforma digital como herramienta financiera para evitar
el no pago de los clientes por medio de un informe
financiero especifico.

Nombre Comercial Financial Capital

Unidad de Medida La unidad de medida en este caso son horas, la plataforma

entra en funcionamiento 24 horas del dia
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La plataforma digital contara con el informe ejecutivo,
financiero y comercial de diferentes empresas, de igual se
encontraran ubicadas de acuerdo con el sector econémico al
que pertenecen.

El acceso a esta informacion se realiza por medio de un
pago, el cual esta divido en dos opciones, la primera se trata
de una suscripcion anual con la posibilidad de acceder al
100% de los informes que brinda la plataforma, la segunda
forma se trata de un pago individual, es decir, el pago se
realizaria por la descarga de un informe unicamente.

Se pretende con este producto/servicio, brindar una ayuda a
empresarios de alto rango para evitar el no pago de
obligaciones de sus clientes, esta forma la Pyme entendera
quién tiene capacidad de pago a crédito y quién
posiblemente a contado.

Dentro de la presente plataforma digital sera evidente la
informacidn tanto ejecutiva, financiera y comercial. Se
podran evidenciar elementos como:

Informacion ejecutiva

Situacion de la empresa: Esta se conoce como aquel analisis
de la situacion actual, donde se revisan factores internos y

externos de la organizacién, estos factores pueden ser



tenidos en cuenta para entender los clientes, competidores,
entorno mercado y la capacidad actual de la empresa.

NIT: Es un nimero que da la identificacion a esos
individuos contribuyentes; este permite la individualizacion
y representacion frente a la materia tributaria, aduanera,
control cambiario, en especial, es aquel que da el
cumplimiento a dichas obligaciones.

Razon social: Como principal funcidn tiene la identificacion
de la empresa a nivel formal, de igual forma es util en
términos juridicos y administrativos. También puede ser
visto como el nombre identificativo en el que cual se pueden
diferenciar a nivel legal de las demas empresas.

Direccion actual: Es la indicacion de la ubicacion de una
empresa en un lugar determinado, permite reconocer donde
se encuentra la empresa, de este modo tanto clientes como
proveedores podran arribar al lugar sin inconvenientes.
Numero de empleados fijo: Es la cantidad de empleados que
actualmente se encuentran contratados con la organizacion.
Actividad CIIU: por sus siglas Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme, esta es una herramienta bésica para
indicar los fendbmenos econdmicos, permite la posibilidad de
comparar internacionalmente los datos, esto permite

promover el desarrollo de sistemas estadisticos.
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Caodigo de Actividad: Permite identificar los datos
correspondientes a la actividad y el establecimiento en que
se determinan las obligaciones tributarias en relacion a los

impuestos por fabricacion

Informacion financiera y comercial

Utilidad neta: Esta se refiere a aquellas ganancias que una
compafiia obtiene al realizar una venta, descontando los
gastos de produccion y distribucion, asi como los impuestos
etc.

Venta: Es un proceso de intercambio en la cual interviene el
vendedor, quien es la persona que satisface dicha necesidad
y por otro lado el comprador quien intenta suplir su
necesidad por la suma de dinero.

Activos: Estos representan los bienes, derechos y demas
recursos gque controla econémicamente la empresa.

Pasivos: Este representa aquellas deudas y obligaciones con
las que una compafiia financia su actividad, también se le
conoce como capital financiero o fuente de financiacion.
Patrimonio: Conocido como el conjunto de bienes y
derechos que posee una empresa en un momento

determinado.
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Endeudamiento: Son aquellas obligaciones financieras que
tiene una empresa con los bancos o instituciones financieras,
en diferentes ocasiones este es un mecanismo para acelerar
el crecimiento y mejorar la rentabilidad.

Liquidez: Esta hace referencia a la capacidad que tiene un
activo para ser convertido en dinero efectivo sin tener una
perdida significativa, dentro de una empresa este engloba los
activos y como estos son capaces de cumplir con sus gastos
o0 deudas de corto plazo.

Rentabilidad: estos pueden considerarse aquellos beneficios
de una determinada inversion, por tanto, es conocido como
un indicador para analizar su comportamiento permitiendo
realizar una comparacién directa con demas inversiones.
Eficiencia: Este hace referencia la capacidad que tiene una

empresa o grupo de alcanzar un objetivo o

Habeas Data

Otro tema de vital relevancia es el tratamiento de datos tanto de los usuarios como la
informacidn ejecutiva y financiera de las empresas almacenada, por ende, se debe tener en cuenta
las diversas aplicaciones. “El habeas data es aquel que tiene toda persona de conocer,
actualizar, rectificar la informacion que se haya recogido sobre ella en archivos y bancos de

datos”. (Superintendencia de Industria y Comercio, s.f.)
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Dentro del habeas data prima el principio de confidencialidad, el cual permite que todas
las personas tanto juridicas como naturales intervengan en la administracion de datos personales,
donde todo el tiempo se debe se debe garantizar la reserva de la informacion. (Superintendencia
de Industria y Comercio, s.f.).

Por otra parte, es importante conocer los principios generales permiten a la
administracion de datos, para el correcto desarrollo interpretacion y aplicaciones de los datos son
la veracidad y calidad de los registros, circulacion restringida y seguridad.

Para Credit Capital es de vital importancia entender y brindar la seguridad necesaria de
los datos tratados, por ende en la pagina web actual se muestra el tratamiento de los datos, es
decir el uso que toma de los datos personales es para: La participacion de distintos tipos de
encuestas mediante registro de formularios, presentar informacion relevante de la compaiiia, la
promocion de lanzamiento y nuevos productos y servicios, para formar parte de medios
automatizados como protocolos de comunicacidn, entre otros. (Varianza Capital, s.f.).

Propiedad legal

La creacion de una pagina web es excesivamente facil, sin embargo, se debe tener en
cuenta que cada una de las actividades que se llevan a cabo en internet se encuentran reguladas,
de igual forma un sitio web esta encaminado tres tipos de actividades como ofrecer informacion,
recopilar informacion y ofrecer productos o servicios, cabe resaltar que todas las actividades
deber ser 100% licitas, es decir , una plataforma digital no puede utilizarse para defraudar o
difundir odio hacia algun sector de la poblacion.

Alguno de los textos que son necesarios al interior de una plataforma online, son los
conocidos términos y condiciones o condiciones generales de uso estipulado en el capitulo V1 del

Estatuto del Consumidor, de igual forma se debe agregar la informacion completa donde se
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permita identificar el comerciante y la individualizacion de los productos o servicios a
comercializar.

Adicionalmente como la plataforma Finance capital debe recopilar datos de los usuarios
que adquieran las suscripciones, por ende, se debe incluir un aviso de privacidad; segun la ley
colombiana, el comercio por internet debe respetar los derechos y garantias de los consumidores
establecidos en el Estatuto del Consumidor, como se mencionaba la proteccion de datos
personales debe primar ante las demaés actividades.

Cabe sefialar la obligacion de que la pagina cuenta con un canal de comunicacion directo
con la empresa con el fin de poder presentar peticiones quejas reclamos o solicitud de revision de
pagos, en otros casos se debe agregar un canal para hacer uso del derecho de retracto (En caso de
que el cliente desee arrepentirse de la compra o suscripcion).

Sanciones

Es importante recalcar la proteccion que tienen los consumidores frente a los posibles
intentos de fraude y exhibicién de datos personas, por ende, la super intendencia de industria y
comercio cuenta con actividades sancionatorias, es decir en caso de infringir alguna de las
normas mencionadas anteriormente el comercio electrénico podria enfrentar multas de hasta
2.000 SMV o haber un cierre temporal de 180 dias o hasta el cierre total de la plataforma.
(Acosta, 2021)

Requerimiento de Mano de Obra

La mano de obra es un componente de gran importancia en el mercado laboral, puesto

que este representa gran parte de los costos del proceso de produccion. (Quiroa, s.f.). Asi mismo

es posible afirmar que la mano de obra es la capacidad de una persona de poner su conocimiento
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y habilidades al servicio de una produccion o elaboracion de un trabajo por un intercambio de
dinero en este caso el salario.

Para el presente proyecto se requiere un tipo de personal con ciertas funciones para llevar
a cabo correctamente cada uno de los procesos, es asi como plantea el siguiente cuadro:
Tabla7

Personal y funciones

Cargo Funciones

Garantizar la eficiencia y productividad.
Supervisar el desempefio de los empleados.

Controlar el presupuesto.

Lider Senior

Establecer lineamientos y objetivos

Realizacion de actividades de forma rentable y segura

-Suministrar servicios de atencién al cliente a empresas, organizaciones,
Agente

establecimientos comerciales etc.
Atencién cliente
Responder las inquietudes, preguntas, reclamos o solicitudes de los clientes.

y soporte
Brindar informacidn acerca de los servicios ofrecidos y sus precios.
Disefar la arquitectura de las aplicaciones o sitios de internet.
Técnicos Agregar nuevas funciones a la ejecucién de los sitios de internet y las
sistemas aplicaciones.
Aprender nuevos lenguajes de programacion y plantillas.
Crear un plan de accion detallado proyectando los pasos a seguir y
Director organizandolos en un orden ldgico.

Proyecto Llevar el control de los presupuestos, colaborar con socios e inversionistas
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Redactar, archivar y revisar documentos, tales como recibos y reportes.
Archivar y organizar documentos, tanto en fisico como digitales.

Asistente Tomar notas durante las reuniones laborales, generar un resumen y

Gerencia distribuirlo entre las personas correspondientes.
Realizar labores gerenciales, manejar informacion financiera, documentar y
levantar informes, analizar tendencias y evaluar el desempefio de la empresa.

Director Estimar costos y ganancias para prever el logro de los objetivos establecidos.

Financiero Idear métodos para maximizar las ganancias de la empresa.
Investigar los precedentes legales y recopilar la evidencia necesaria.
Negociar los acuerdos en disputas civiles.

Director Servir como experto legal y asesor en corporaciones y demas

Juridico establecimientos comerciales.
Establecer los requisitos de reclutamiento.

Contrataciony  Revisar la descripcion de los perfiles de los cargos.

RRHH Gestionar todo el proceso pre-empleo del candidato, ademas de revisar su

profesional CV y resultados de la entrevista y evaluaciones
Seleccionar a Gerentes, directores y demas personal ejecutivo
Elaborar informes para reflejar la rotacion del personal, ausencias, entre
otros.

Director RRHH Gestionar un programa de orientacion y asesoria para los nuevos empleados.
Verificar y registrar la documentacidn pertinente a las actividades del

Asistente personal.

RRHH Publicar ofertas de empleo.
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Recopilar informacion de los aspirantes.

Desarrollar estrategias para el fijado de precios respetando las metas de la
empresa.

Monitorear las tendencias para realizar cambios en los servicios 0 productos

Director Supervisar la creacion de contenido, disefios y la imagen final de los

Mercadeo productos
Analizar las tendencias del mercado para determinar hacia donde apunta la
demanda de los consumidores.

Director Venta Revisar el desempefio del establecimiento, evaluando las metas de ventas.
Tener un conocimiento solido de los productos y de todos los aspectos de
atencion al publico.

Manejar inventarios computarizados, llevar el registro y reordenar el sistema.

Comercial Mantener un inventario de los productos con mayor demanda

Requerimientos técnicos

Los requerimientos técnicos permiten entender que se proyecta tener al interior de la
plataforma digital, de igual forma analizar aquellos costos y gastos que pueden ser esenciales
para una correcta implementacion y disefio de esta, para entender aquellos requerimientos se
enumeran de la siguiente manera:

Requerimientos de servicios: Cada uno de los servicios que se espera obtener en la

plataforma para brindar una buena experiencia al usuario, dentro de los servicios que Credit
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Capital busca implementar al interior de Finance Capital son: Chat, CRM (Customer
Relationship Management), una clase de tienda en linea y sistemas de E-learning.
Requerimientos de Disefio

El disefio es importante, no esencial, sin embargo, cuando el disefio prima se debe tener
en consideracion su usabilidad, navegabilidad, factores de SEO. Alguno de los requerimientos
que se consideran comunes y relevantes son:

Disefo generado para el usuario con paletas de colores, estructura de contenido,
tipografias.

Plantillas realizadas sobre HTML5 y CSS3

Compatibilidad para usar en multiples buscadores y versiones.

Optimizacion para el uso en celulares moviles.

Requerimientos de aseo

Estos requerimientos permiten al usuario experimentar seguridad y confianza al momento
de navegar y brindar datos personales, por ende, es conveniente tener en cuenta procesos que
eliminen o prevengan de posibles hackeos o virus, dentro de estas herramientas se encuentran:

Urls amigables

Paginas de error personalizadas 404

Acceso a los sistemas que brinda Google Analytics, Bing Web master tool, Omniture, etc.
Anélisis Financiero
Ingresos

Los ingresos del modelo financiero estan establecidos por dos vias las suscripciones que
son los contratos mensuales que tendran los clientes que le dan acceso a ilimitado acceso a

consulta de informes que inicia con un costo mensual de 498.000 COP iniciando con una base de



132

236 suscripciones para el primer afio de operacion y el segundo ingreso es la venta individual de

informes que tendra un precio venta de 104.000 por descarga de informe iniciando en 143 venta

de informes para el primer afio.

Tabla 8

Ingresos

INGRESO

OPERACIONAL  675.523.102 3.273.984.142 6.177.380.425 6.571.216.533 6.800.628.658
VENTA

SUSCRIPCIONES  599.273.368 2.904.432.870 5.480.108.022 5.829.489.843 6.033.007.052
Unidades en uso 236 571 875 620 742

Venta unitaria 498.000 552.780 608.058 668.864 729.062
OPERACION

Informes

individuales 76.249.734 369.551.271 697.272.403 741.726.691 767.621.606
Unidades en uso 143 348 533 378 452

Venta unitaria 104.000 115.440 126.984 139.682 152.254

Gastos administrativos

Los gastos administrativos son los gastos que se enfocan en el ejercicio de la direccion,

organizacion y administracion; es importante que estos gastos no participan en un area

especificamente, sino que son vitales a la hora de entender la funcién y organizacién de la

empresa. Es posible afirmar que son necesarios para el funcionamiento del negocio u

organizacion. (Llamas, s.f.)
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Tabla 9

Gastos administrativos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTO ADMON 462.726.511 900.915.511 1.898.989.788 2.053.654.972 2.185.058.885
HONORARIOS 63.600.000 278.400.000 567.900.000 622.940.000 677.429.600
Asesoria jurl'dica 33.600.000 60.000.000 180.000.000 198.000.000 215.820.000
revisoria fiscal 30.000.000 37.500.000 39.500.000 41.480.000
Junta directiva 120.000.000 264.000.000 290.400.000 316.536.000
Asesoria Contable 24.000.000 60.000.000 72.000.000 79.200.000 86.328.000
Otros 6.000.000 8.400.000 14.400.000 15.840.000 17.265.600
ARRENDAMIE
NTOS 42.000.000 52.800.000 84.000.000 94.200.000 104.712.000
Oficinas y
edificaciones 36.000.000 36.000.000 60.000.000 67.800.000 75.936.000
Equipo de
computacion y
comunicacion 6.000.000 16.800.000 24.000.000 26.400.000 28.776.000
SERVICIOS 14.300.000 94.800.000 144.000.000 157.800.000 172.002.000
Correos - 3.600.000 3.960.000 4.316.400
Servicio call
center 7.500.000 72.000.000 84.000.000 92.400.000 100.716.000
Servicio de
acueducto y
alcantarillado 200.000 2.400.000  4.800.000 5.280.000 5.755.200
Servicio de aseo - 14.400.000 15.840.000 17.265.600
Servicio de
energl’a electrica 1.800.000 4.800.000 7.200.000 7.920.000 8.632.800
Servicio de
telefono y
telefonia celular 3.600.000 14.400.000 24.000.000 26.400.000 28.776.000
Servicio de
vigilancia - - - -
Transportes fletes
y acarreos - - - -

Otros



Otros
LEGALES

Registro mercantil
Tramites y
licencias
MANTENIMIEN
TO,
REPARACIONE
SY
ACCESORIOS

Construcciones y
edificaciones
Equipo de
computacion y
comunicacion
Equipo de oficina
Redes de
telecomunicacion

DIVERSOS
Casinoy
restaurante

Taxis y buses
atiles, papeleria 'y
fotocopias

Elementos de aseo
y cafeteria

PERSONAL

Sueldos
Adicionales
RRHH

Otros

1.200.000

1.000.000

1.000.000

32.760.000

32.760.000

2.400.000

1.200.000

1.200.000

320.966.511

204.437.268

116.529.243

1.200.000

1.000.000

1.150.000

53.124.000

6.000.000

47.124.000

18.000.000

12.000.000

3.600.000

2.400.000

497.591.511

316.937.268

180.654.243

6.000.000

1.000.000

1.322.500

66.984.000

6.000.000

60.984.000

39.600.000

30.000.000

4.800.000

4.800.000

1.139.505.788

725.799.865

413.705.923

6.000.000

1.000.000

1.520.875

72.528.000

6.000.000

66.528.000

43.560.000

33.000.000

5.280.000

5.280.000

1.219.426.972

776.705.077
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6.540.000

1.000.000

1.749.006

78.072.000

6.000.000

72.072.000

47.480.400

35.970.000

5.755.200

5.755.200

1.276.364.885

812.971.264

442.721.894 463.393.621

De acuerdo con la definicion explicada anteriormente, lo gastos admirativos son de gran

importancia en la generacién de un nuevo negocio o apertura de una organizacion, por esta razon
se explicara cada una de la persona a intervenir dentro de la mano de obra de Finance Capital. En
primer lugar, de acuerdo con el cuadro se observa la importancia de un director de proyecto

quien tiene como funcion la creacion de planes estratégico, de igual forma llevar el control de los
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presupuestos para no excederse en los recursos necesarios. El presupuesto estipulado para esta
persona durante los dos primeros afos serd de 11.411.439 COP, donde se proyecta un aumento
gradual por afio. También se encuentra el Director financiero quien como rol dentro de un
proyecto financiero tiene importantes de decisiones, entre las funciones se encuentra el manejo
de informacion financiera, analisis de tendencias y evaluacion del desempefio de la compaiiia, de
igual como debe estar pendiente de aquellos costos y ganancias para lograr estimar los objetivos
planteados, en cuanto a némina inicial se busca que sea de 5.000.000 por lo menos durante los
dos primeros afios, con proyeccién a un incremento de los siguientes afos.

Cabe resaltar la exigencia de un ente juridico, como director juridico con el fin de
analizar y prevenir precedentes legales y normativos sujetos a la ley colombiana, este puesto sera
de interés a partir del afio 3 con un salario estimado de 3.500.000 COP y un aumento por afio.

Para los procesos de seleccidn es inminente el area de Recursos Humanos, iniciando con
el director RRHH, quién tiene como principales funciones la seleccidn de gerentes, directores y
persona ejecutivo, de igual manera la elaboracién de informes sobre la rotacién y ausencia de
personal, entre otras, el salario estimado para este directivo es de 5.000.000 durante los dos
primeros afios con una estimacion de aumento para los proximos afios. Continuando con el area
de RRHH, un asistente de RRHH, con funciones como la publicacion de ofertas laborales, la
verificacion y registro de actividades de personas entre otras, se proyecta que el salario para esta
persona es de 3.500.000 COP, con proyeccion de aumento salarial en préximos afios; se estipula
que para este cargo se requieran al menos 3 colaboradores. Para finalizar con el area, un
profesional RRHH y reclutamiento, quien tendra como funcidn establecer parametros de

reclutamiento, la descripcion de los cargos a necesitar, ademas analizar y estar pendiente de los
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procesos de entrevista y seleccion, esta persona tendria un salario de 3.500.000 inicialmente con
proyeccion a un aumento, cabe resaltar que esta persona entraria a laborar dentro del afio 3.

Por ultimo, dos personas de control interno quiénes tendran como funcién la supervision
general de las areas generando la implementacion de estrategias para cumplir con cada meta
propuesta a interior del proyecto, para estas dos personas se presupuesta un salario de 1.500.000
con un aumento por afo. Es asi como se estipula que para el afio uno el gasto administrativo
alcanzaria los $ 24.911.439 COP, durante el tercer afio, donde incrementan las contrataciones el
gasto seria de $ 60.483.322 COP.

Gastos comerciales

Con respecto a los gastos comerciales que se reconocen como aquellos que posibilitan el
proceso de venta de los servicios y productos que oferta una compafiia a sus clientes, de igual
manera son realmente importantes para el crecimiento y apertura de la nueva linea de mercado.
A continuacion, se evidenciaran los gastos estimados en cuanto a la parte comercial.

Tabla 10

Gastos comerciales

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTO
COMERCIAL 633.820.000 913.655.000 1.250.414.974 1.311.979.042 1.680.477.193
MARCAY
PRODUCTO 602.420.000 547.060.000 563.044.000 580.626.400 923.162.976
Agencia de
publicidad 387.220.000 429.814.200 477.093.762 529.574.076  712.350.000
Publicidad In
house - Manejo
de crisis 144.000.000 159.840.000 175.824.000 193.406.400 210.812.976
Publicidad
adicional 71.200.000 - - - -
Extension
publicidad

Nacional 68.796.000 - - - .



137

DE PERSONAL 31.400.000 366.595.000 687.370.974 731.352.642 757.314.217
Sueldos 20.000.000 233.500.000 437.815.907 465.829.708 482.365.743
Adicionales

RRHH 11.400.000 133.095.000 249.555.067 265.522.934 274.948.474
Otros - - - - -
BANCARIOS 30.639.422 54.007.534 76.307.752 75.811.638 75.842.633
GASTOS Y

COMISIONES

BANCARIAS 18.639.422 42.007.534 64.307.752 63.811.638 63.842.633
Gastos bancarios 4.242.329 18.389.803 30.387.320 28.493.679 27.710.605
Comisiones 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000
Impuesto 4 x mil 2.397.093 11.617.731 21.920.432 23.317.959 24.132.028
COMISIONES 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000
Comisiones

tarjetas 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000

Respecto a la importancia del personal a cargo de la parte comercial y el incentivo de
compra se tiene en primer ligar el director de mercado, con funciones como el desarrollo de
estrategias de precio de acuerdo con las metas establecidas, de igual modo analizar las tendencias
para realizar cambios en los servicios o productos, entre otros, el salario presupuesto es de
5.000.000 inicialmente con un fuerte incremento para el afio 3. De acuerdo con el director de
venta quién tiene funciones dirigidas a los procesos de venta y oferta a los clientes, por ende, al
interior de Finance capital debe analizar las tendencias del mercado para determinar hacia que
punto debe dirigirse la demanda de los consumidores, de igual modo analizar cada una de las
metas y las estrategias que de las que se hacen uso, en cuanto al salario

Continuando con temas comerciales, son de gran importancia las personas de comercial,

inicialmente se estima la necesidad de dos personas, con funciones y responsabilidades como
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tener conocimiento solido sobre las ofertas del mercado y atencion al pablico, el salario que se
estima para esta persona es de 3.500.000 COP durante el primer afio con un aumento posterior.

De acuerdo con los valores brindados, se estima que para el primer afio los gastos
comerciales serian de 8.500.000, con un auge importante para el afio 3 de 22.718.083 COP.
Requerimientos financieros

A partir de entender la necesidad del cliente de hacer uso de una herramienta que le
permita anticiparse a la negociacion con empresas mal econémicamente, se platea la viabilidad y
el estudio financiero que se convierte en parte fundamental, puesto que este permite entender que
tan rentable puede llegar a ser una inversion a futuro.

Dentro de este apartado se muestra como se comporta la inversion inicial (Periodo 0) y
como de acuerdo con proyecciones realizadas se podra estimar posibles ganancias y retornos de
dinero. A partir del siguiente cuadro se puede observar los gastos preoperativos que se
consideran para una inversion inicial:

Tabla 11

Inversion inicial

Real Mercado

Disefio Customer Experience 15.000.000
Disefio Grafico Marca 25.000.000
Desarrollo Aplicacion 398.000.000
Registro de Marca 1.700.000
Estudio Financiero 12.500.000
Campanfa Digital Base de Datos 52.500.000

Gastos de representacion 3.000.000
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Encuesta Digital 1.500.000
Publicidad Encuesta 2.000.000
Asesoria Legal 10.000.000
TOTAL 521.200.000

De acuerdo con el anterior cuadro es posible evidenciar que se estima una inversion
inicial de 521.200.000 COP, donde se divide en disefio de customer exprience, disefio grafico de
marca, desarrollo de aplicacion, el registro de marca, entre otros que serian indispensables al
momento de empezar con el proyecto.

Analizando el flujo de caja, que se entiende como las salidas y entradas netas de dinero
en una empresa o proyecto determinado, es decir, aquel comportamiento que se espera obtener
de una inversion inicial y entender como en el tiempo esta puede ser una inversion escalable, en
la siguiente tabla se puede observar.

Tabla 12

Flujo de caja

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Flujos de
Valoracion (886.546.001) 392.444.331 1.018.835.869 1.061.647.175 820.334.276

De la tabla 7 es posible evidenciar que durante el Afio 0 se ubica la inversion que se
estima realizar donde se ubican cada uno de los costos preoperativos, siendo este de -
521.200.000 COP, este se denota en color rojo puesto que es una salida de dinero, afiadiendo, el
afio 1 se evidencia con pérdidas puesto que la nueva linea de negocio aln se encuentra en
proceso de crecimiento y recuperacion de capital, de igual forma se debe entender que durante

este periodo, los gastos y costos incrementan. Asi mismo como se evidencia una fuerte salida de
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dinero durante el afio 1, para el afio 2 se estima que los ingresos netos estarian en 392.444.331
COP, donde ya es posible afirmar que se reintegro todo el dinero invertido y que ademas se estan
generando ingresos reales.

Para los siguientes afios se estima un crecimiento importante pasando de 392.444.331 a
1.018.835.869, es posible realizar un acercamiento a dicha varianza dentro del analisis y
factibilidad financiera de la modelo realizada mas adelante.

Retomando lo anterior, para garantizar el fuerte auge afio tras afio en los ingresos netos de
debe disponer de gran capital durante los dos periodos iniciales que se consideran como Afio 0,
Afo 1y Afio 2 como se observa en la siguiente tabla:

Tabla 13

Inversion y recuperacion de inversion

Periodo 0 periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5

Flujos
de caja  (521.200.000) (886.546.001) 392.444.331 1.018.835.869 1.061.647.175 820.334.276

Como se mencionaba anteriormente, gracias a la proyeccion positiva brindada, es posible
afirmar que es por la inyeccion de capital que debe ser aplicado para poder entregarle al proyecto
alta calidad en profesionales, estructura digital y de marketing, es asi como se evidencia de la
tabla 6 el dinero de inversion que se requiere adicional al inicial, es decir, en el Afio 1 se requiere
por parte de caja 1.407.746.001 COP , para el Afio 2 se requiere 1.015.301.670 COP, mientras
que para el Afio 3 ya se evidencia una caja positiva, es decir ya se empieza a demostrar el retorno
de inversion.

Este retorno de inversion es conocido como TIR, el cual ha sido explicado anteriormente,

por ende, para reconocer que una inversion puede llegar a ser positiva y realmente rentable, el
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porcentaje debe ser superior al 18,25%, o de lo contrario seria preferible no realizar dicha

inversion

De la deduccion anterior, es posible afirmar que, del flujo de caja realizado, la TIR o la

tasa interna de retorno es de 33,14%, de acuerdo con lo anterior es posible afirmar que inversion

es bastante rentable y segura de que recibira excelentes ingresos netos con el paso de los afios, se

debe tener en cuenta la cantidad de inversion y caja inicial para generar gran impacto

empresarial. La TIR para este caso fue tomada a partir de los valores brindados por el flujo de

caja final. (Varianza Capital, s.f.).

Costos variables

Como se mencionaba dentro del modelo canvas, los costos variables son aquellos costos

que varian de acuerdo con la cantidad de productos o servicios que produce una empresa, es

decir que entre mayor sea el volumen de produccion mayor sera el valor de estos costos, es

importante conocer de ellos puesto que de acuerdo a estos de basaré la inversion inicial de dicho

proyecto, es asi como se busca desglosar y entender de donde proviene el valor final de costos

variables durante los proximos cinco afos, esto es posible deducirlo de las siguientes tablas

Tabla 14

Costos Variables externo

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS
VARIABLES
EXTERNOS 58.708.171 203.101.928 364.280.563 387.582.573 401.824.854
Seguridad
informacion 16.888.078 81.849.604  154.434.511 164.280.413 170.015.716
Zendesk 8.114.400  8.114.400 8.114.400 8.114.400 8.114.400
transaccion 20.265.693 98.219.524  185.321.413 197.136.496 204.018.860
Servidor google
soporte App 13.440.000 14.918.400  16.410.240 18.051.264 19.675.878
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De la tabla 7 es posible observar todos los costos que tienen relacién directa con
seguridad y vigilancia al interior de la plataforma, por ende la seguridad de informacion que
durante el primer afio se espera que se utilicen 16.888.078 COP, de acuerdo con Zendesk que es
la plataforma que permite la rapida comunicacion de servicio al cliente entre empresay cliente,
dentro de este costo serian 8.114.400 COP, se gastarian 20.265.693 COP en cuanto a transaccion
y 13.440.000 COP en cuanto al servidor Google soporte App, ya que se busca que toda la
seguridad y marketing esté respaldada por la inteligencia de Google.

Tabla 15

Costos Variables externos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

HONORARIOS 24.840.000 27.572.400 30.304.800 33.037.200 41.234.400
Mantenimiento
plataforma 24.840.000 27.572.400 30.304.800 33.037.200 41.234.400

Por otro lado, se tiene aquel mantenimiento de plataforma, ya que se busca que tenga
100% de seguridad evitar hackeos y robos de informacidn, de igual forma el mantenimiento de la
plataforma permite el facil, rapido y amigable uso de esta, para este costo se destinarian
24.840.000 dentro el primer afio, sin embargo, de acuerdo con la inflacion mundial este precio
ird subiendo sustancialmente.

Cabe resaltar los siguientes costos variables que son realmente necesarios al interior de la
compafiia, estos son posibles dividirlos en tres, en primer lugar, los Honorarios, Arrendamientos
y Servicios.

En cuanto a los Honorarios, estos son costos que se dirigen al tema de bono o salarios

adicionales a los empleados de planta, dentro estos se encuentra la asesoria juridica llevada por
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un abogado del cual durante el primer afio se busca destinar 33.600.000 COP; mientras que por
otro lado la revisoria fiscal esencial en temas contables ya que esta persona apoya en conceptos
de peritos, estos costos se destinarian a partir del segundo afio empezando con un capital de
30.000.000 COP, donde afio a afio subiria este valor.

De acuerdo con los arrendamientos, estos costos se dividen en el arrendamiento tanto de
cémputo como de edificaciones, en cuanto a computo que es uno de los recursos mas
importantes busca destinarse 6.000.000 COP inicialmente, con una subida afio a afio, mientras
que en edificaciones como oficinas se derivarian 36.000.000 COP durante el primer afio.

Finalmente, en cuanto a los servicios se encuentra, servicio de Cal Center quién seria uno
de los recursos mas importante porque permite conocer directamente al cliente, entender sus
quejas inquietudes o interés por aprender del e-learning, en cuanto a este se busca gastar
36.000.000 COP dentro del primer afio, donde ira subiendo afio a afio. Por otro lado, todos los
servicios publicos que son necesarios para el funcionamiento fisico interno de la compafiia lo
cual sumaria aproximadamente 5.600.000 para el primer afio.

Logros proyectados del modelo negocio

Por medio de esta nueva linea de negocio se podria tener una proyeccion de ingresos

diversificada disminuyendo la concentracion del negocio en valoracion de empresas y venta d

empresas a un 83% en 5 anos.
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Tabla 16

Ingresos proyectados 2021 - 2027

Ano22 Ano23 Ano24 Ano25 Afo26 Ano 27

Venta de empresas 94% 84% 86% 84% 84% 83%
Valoracion de empresas 4% 14% 8% 4% 2% 1%
Otros 2% 1% 3% 5% 2% 3%
Evaluacion de compafilas 0% 1% 3% 7% 12% 13%
TOTAL 100% 100%  100%  100%  100%  100%

Andlisis de viabilidad

Para poder rectificar cada uno de los hechos financieros explicados con anterioridad, se
realiz6 con una reunion con la junta directiva para poder realizar un scoring para respaldar la

viabilidad del negocio, este esta dividido en la siguiente escala:
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Figura 26

Scoring

4.5- 5 Ejecutar sin revision

4 Muodels ejecutable con revision previa v ajustes

3 Por mejoramiento

1-2 Mo viahle - Mo ejecutable

Por consiguiente, se estimaron diferentes variables para acondicionar el puntaje y que
este logre ser evaluado de acuerdo con las caracteristicas denotadas anteriormente, entre ellas:

Mercado: A partir de la encuesta el porcentaje de los directivos que estarian dispuestos a
realizar un pago o la adquisicion de una suscripcion de una herramienta financiera con el fin de
evitar el impago por parte de empresas que carecen de procesos efectivos en el area financiera y
contable, en este caso este porcentaje es del 80%, es decir que de 97 directivos encuestados 78
afirman que estan dispuesto a comprar dicha herramienta. El modelo actual contempla abarcar el
100% de estas personas.

Modelo de venta: Las plataformas digitales, permiten generar compras de productos y
servicios de forma rapida y segura, por ende se requiere que Finance capital cuente con un
algoritmo especializado en la experiencia del usuario, es decir, que esta resulte ser agradable en

cuanto a vista, manejo, lectura, descarga y atencion al cliente, para incrementar el interés de la
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plataforma se busca impulsar las ventas por medio del social media y Google, quiénes ofrecer
excelentes herramientas de publicidad asi logrando llegar a nimeros que se han planeado, asi
mismo la importancia de un personal capacitado en temas comerciales para que ellos permitan
dar a entender la necesidad de la herramienta financiera.

Competencia: Con respecto a esta variable, se ha demostrado que Credit Capital lleva la
delantera por dos importantes razones, en primer lugar, pocas entidades ofrecen productos y
servicios similares a los denotados anteriormente, incluso es posible afirmar que no existe una
competencia directa por las grandes diferencias entre los ofertado por ellos. En segundo lugar, la
calidad que la competencia propone es inferior respecto a la que se plantea, agregando que por
una calidad inferior se ofrecen precios muy elevados en comparacién con los que se han
propuesto, ya que durante toda la viabilidad se buscaba que los precios fueran asequibles para las
pymes que no tienen ingresos tan elevados como lo podria tener una empresa grande.

Innovacion: en un mundo globalizado la innovacién ha tomado un lugar muy importante,
donde es posible afirmar que, al interior de la herramienta explicada previamente, la innovacion
ha primado desde el momento del planteamiento de la idea, ya que como se mencionaba no
existen productos y servicios similares a los ofertados y enfocados en la prevencion de posibles
quiebras por impago de los clientes.

Viabilidad financiera: A través del documento presentado se evidencia la gran viabilidad
y la importante tasa de retorno de inversion, asi mismo el inminente crecimiento a corto y largo
plazo en cuanto a ingresos netos.

Recursos tecnoldgicos: Dentro del planteamiento inicial del proyecto se tuvo en cuenta la

importancia de una plataforma con los estandares de calidad muy elevados, es decir, que esta al
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ser el principal medio de venta y de ingreso se tenia que escoger a los profesionales mayormente
capacitados con habilidades en tendencias y de programacion

Informe entregado: De nuevo se denota la importancia de la calidad y practicidad dentro
de los informes financieros que se van a entregar a los usuarios, por ende, se tomaron grandes
aliados clave para incrementar la relevancia de la informacién y robustes.

El modelo generado se aplico de la siguiente manera:
Tabla 17

Andlisis del modelo

Variable Score
Cliente mercado 4,50
Modelo comercial 4,50
Competencia 4,50
Innovacion 4,00
Viabilidad financiera 5,00
Recursos tecnolégicos 4,00
Producto por entregar 5,00
Promedio 4,50

De acuerdo con la tabla anterior es posible afirmar que la viabilidad del proyecto es
excelente, ademas de la demostracion de la rentabilidad que podria generar, cada una de las
variables permite analizar que tan buenos se puede llegar a ser en cada uno de los ambitos

organizacionales para lograr el posicionamiento en el mercado financiero.
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El puntaje que se estima que podria ser el limite, es de 3,5, es decir que el puntaje que
arroja el presente modelo es posible afirmar que en cada factor cumple con los requerimientos

gue un proyecto exitoso debe tener.
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Conclusiones
La generacion de valor como premisa de la compafiia CREDITCAPITAL SAS, hace que se
genere una cultura de agilidad en los modelos de negocio, es por ello por lo que este estudio que
le ofrece viabilidad positiva a la ejecucion del negocio ponga dentro de los elementos de
inversion de recursos del primer semestre del afio 2023 por medio de asignacidn de recursos
economicos, tecnologicos y humanos para llevarlo a correcto término.

Teniendo en cuenta las circunstancias macroeconomicas del pais, hace que este modelo
de negocio genere evolucion y expectativas muy positivas para su ejecucion, toda vez que las
compariias colombianas estaran buscando alternativas para poder continuar con el negocio actual
y necesitaran de fuentes de informacion fiables para manejo de sus recursos de manera natural.

El potencial de esta linea de negocio tiene un valor agregado adicional, que consiste en
tener una base de datos de clientes creciente que permitira a la compafiia CREDITCAPITAL
SAS, desarrollarse comercialmente, mejorando sus indicadores comerciales por medio de
ejecucién comercial de venta cruzada o referenciacion de clientes.

Dentro de la investigacion se tuvieron diferentes perspectivas y analisis de lo que podria
generar beneficio o traer desventajas al interior de los procesos administrativos, por ende, cada
matriz y grafica realizada, permitié en tender qué factores estaban bien estipulados y cuales
podrian carecer de atencion. Asi mismo la elaboracion de estas matrices abri6 pasa al
reconocimiento de variables micro, macro y como estas podrian influir directamente en la tome
decision. Por ende, estas herramientas brindan entendimiento de cada funcion y brindar un

proceso de posible mejora de ser el caso.
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De acuerdo con lo anterior la investigacion abrié paso a una evaluacion de 360 grados
para entender gque tanto la propuesta comercial, como la empresa se encuentra en las capacidades
economicas Yy intelectuales para llegar a un punto exitoso del proyecto planteado.

Adicionalmente es posible concluir, que, respecto a los diferentes ratios y tablas
mencionadas y aplicadas dentro del modelo, es coherente afirmar que el proyecto financiero
estaria generando gran interés por parte de los empresarios, a su vez, la constante busca de
generar empleo y valores que aporten al PIB nacional y de la region. Por ende, con todos los
ratios usados y entendidos se da un gran paso para entender la capacidad de retorno que podria

conllevar una inversion de tal magnitud.
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