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INTRODUCCION

El siguiente documento presenta toda la informacién de proceso de investigacion,
creacion y formacion de la idea de negocio, la razon social es AG Financy SAS la
cual se consolida como una empresa que tiene como idea principal contribuir al
crecimiento y sostenimiento en el mercado de MiPymes en Colombia. Esto a raiz
de una necesidad encontrada en este sector.

“‘Actualmente, en Colombia las pequefas y medianas empresas, sufren serias
dificultades para empezar y sostenerse al constante &mbito corporativo, todo esto
depende de las habilidades gerenciales y de los métodos de innovacién que se
dejan de emplear hacia una cultura de transformacion y emprendimiento, Segun
Steiner, el 52.5% de las empresas pymes son liquidadas en los primeros 5 afios
(Solano, 2016), por ende, es significativo analizar los factores que inciden en la
quiebra de las Pymes, uno de ellos es la gerencia desde el ambito prospectivista,
emplear la innovacion y el uso de las tecnologias de la informacion y comunicacion
para las Pymes, en aras de crear ventaja competitiva, valor agregado,
direccionamiento estratégico entre otros aspectos doctrinantes de suma
importancia, vistos desde la alta gerencia empresarial (Vesga, 2014). “

La idea de negocio surge a partir de esta necesidad encontrada en el sector y por
medio de la cual busco el desarrollo empresarial, partiendo de eso orientar a las
personas, capacitar, ordenar, investigar y ayudar son cosas que me han gustado
realizar. Enfocar esas ideas hacia una empresa para ayudar en su crecimiento me
parece enriquecedor, a la que vez que esto fomenta empleo.

Esta idea impacta a la economia de forma positiva, iniciando por la economia local,
ayuda con el crecimiento industrial, con la permanencia de las empresas en el sector
y con la disminucién en la tasa de desempleo. Adicional contribuye con la formalidad
empresarial.

Al momento de iniciar con la idea quise indagar sobre las empresas que preceden
mi proyecto siendo estas en su mayoria empresas a grande escala como entidades
gubernamentales o de control.

Camara de Comercio: Ofrece programas como: seminarios, foros, cursos virtuales,
diplomados y programas certificados.

DIAN: Ofrece cursos virtuales en todas las categorias de gestion empresarial, en
tributos, aduanas y cambiaria.
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Pro Colombia y otras entidades que no solo dan capacitaciones enfocadas para
crear empresas sino que firmas de contadores y contadores particulares hay desde
hace muchos afos.

Estas empresas tienen un enfoque méas general y en AG Financy buscamos brindar
una asesoria personalizada donde nos enfocamos en la necesidad de cada
empresa y centrarnos en su crecimiento y su proceso en especifico porque
entendemos que cada empresa es diferente y se convierte en un proyecto de vida
para quienes lo idean.

Nuestro Slogan es “Crecemos contigo” porque para nosotros como compania los
suefios de nuestros clientes son parte de nosotros y buscamos que la mayoria de
los acompafiamientos y asesorias que realicemos tengan resultados favorables y
sobre todo ideas formalizadas, desarrolladas, empresas sustentables y proximas a
crecer en sus sector.

12



CAPITULO 1. IDEA DEL PRODUCTO

1.1 MOTIVACION Y SENSIBILIZACION HACIA LA IDEA DE NEGOCIO

111

1.1.2

Conocimiento y experiencia: El conocimiento que he adquirido frente al
servicio es teorico: técnico en contaduria publica y quinto semestre de
finanzas y negocios internacionales, mas las investigaciones que he
realizado y capacitaciones que he tomado por parte de la Camara de
comercio.

Antecedentes en general de la idea de negocio: AG Financy se consolida
como una empresa que tiene como idea principal contribuir al crecimiento y
sostenimiento en el mercado de MiPymes en Colombia. Esto a raiz de una
necesidad encontrada en este sector.

“‘Actualmente, en Colombia las pequefas y medianas empresas, sufren
serias dificultades para empezar y sostenerse al constante ambito
corporativo, todo esto depende de las habilidades gerenciales y de los
métodos de innovacién que se dejan de emplear hacia una cultura de
transformacion y emprendimiento, Segun Steiner el 52.5% de las empresas
pymes son liquidadas en los primeros 5 afios (Solano, 2016), por ende, es
significativo analizar los factores que inciden en la quiebra de las Pymes, uno
de ellos es la gerencia desde el ambito prospectivista, emplear la innovacion
y el uso de las tecnologias de la informacién y comunicacion para las Pymes,
en aras de crear ventaja competitiva, valor agregado, direccionamiento
estratégico entre otros aspectos doctrinantes de suma importancia, vistos
desde la alta gerencia empresarial (Vesga, 2014). ©

1.2 EL PROMOTOR O LOS PROMOTORES

121

Factores personales que orientan la busqueda de la actividad a
desarrollar: El desarrollo empresarial, orientar a las personas, capacitar,
ordenar, investigar y ayudar son cosas que me han gustado realizar. Enfocar
esas ideas hacia una empresa para ayudar en su crecimiento me parece
enriquecedor, a la que vez que esto fomenta empleo.
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1.2.2

123

124

Factores sociales: Mi familia en especifico mi mam4, ella tenia el suefio de
crear una pequefia empresay lo intento6 varias veces pero no funcionaba por
falta de conocimiento y asesoria.

Factores econdmicos: Esta idea impacta a la economia de forma positiva,
iniciando por la economia local, ayuda con el crecimiento industrial, con la
permanencia de las empresas en el sector y con la disminucion en la tasa de
desempleo. Adicional contribuye con la formalidad empresarial.

Factores tecnoldgicos: Con mi idea también espero implementar una
aplicacion, para facilitar la contabilidad y los registros de ingresos, egresos e
incluso el Kardex para las empresas que apliquen. Esto con el fin de que las
empresas tenga un control de su dinero, ya que muchas caen en liquidacion
por mal manejo. La app sera diseflada para ser facil, rapida y tendra
funciones que se adapten a las necesidades de cada empresa, incluird un
chat para tener asesoria permanente si es requerida y se habilitaran cursos
o tips utiles.

1.3 ANALISIS DE LAS IDEAS PRELIMINARES

13.1

1.3.2

1.3.3

134

Ventajas: Frente al entorno en el que se desarrolla contribuye con la
permanencia de las MiPymes, el crecimiento de estas empresas. Buscamos
asesorar para la permanencia y crecimiento de las empresas en su
respectivo sector, haciendo que esto genere mas empleo, formalidad en la
creacion de empresas y flujo en la economia, generando también un impacto
en la exportacion bien sea de productos o servicios.

Inconvenientes: Este proyecto tiene como principal inconveniente la
competencia, teniendo en cuenta que muchas empresas se dedican no solo
a llevar la contabilidad, sino que directamente la Camara de Comercio, Pro
Colombia, incluso la DIAN da cursos y asesorias que son gratis. Adicional
puede que las personas se abstengan de pagar por este servicio.

Conocimientos y experiencias: En cuanto a conocimiento buscamos
capacitar y orientar a los empresarios generando una gestion favorable en
sus empresas. En experiencias queremos ser reconocidos por cumplir las
expectativas de nuestros empresarios.

Justificaciéon de la idea: El proyecto es por el momento una idea en
proceso, para dar inicio a nuestros programas de orientacion, daremos
charlas para darnos a conocer y buscar empresarios que estén interesados
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en adquirir nuestros servicios. En nuestros intereses buscamos una
colaboracion a pequefios empresarios para que tengan bases solidas, y un
proceso de investigacion previo para validar si es una idea en consistente y
viable.

1.4 IDENTIFICACION DEL SERVICIO

Brindamos un servicio donde ofrecemos asesoria a las MiPymes:

S@moaooTy

Planeacion de la idea.

Investigacion de proyectos y mercado.

Analisis del proyecto.

Acompafiamiento para mercadeo y publicidad.

Capacitacion en conocimientos basicos para el emprendimiento.
Manejamos la contabilidad si el cliente lo desea.

Seguimiento por medio de la app

Durante el primer afio acompafamiento personalizado.

1.5 IDEAS O PROYECTOS ALTERNATIVOS

Como actividad alternativa el proyecto busca brindar a los pequefios empresarios
llevar la contabilidad de sus empresas, ya que ese también es un factor que influye
a la liquidacion de las empresas en un tiempo mediano. Adicional dariamos
capacitaciones a publico abierto con jovenes y empresarios para tener una guia
alternativa para sus proyectos.
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CAPITULO 2. MERCADO

2.1 ANTECEDENTES

Las empresas que preceden mi proyecto son empresas a grande escala como
entidades gubernamentales o de control.

Céamara de Comercio: Ofrece programas como: seminarios, foros, cursos virtuales,
diplomados y programas certificados.

DIAN: Ofrece cursos virtuales en todas las categorias de gestién empresarial, en
tributos, aduanas y cambiaria.

Pro Colombia y otras entidades que no solo dan capacitaciones enfocadas para
crear empresas sino que firmas de contadores y contadores particulares hay desde
hace muchos afos.

2.2 DOFA EMPRESARIAL

Poco

Competencias Debilidades reconocimiento

Costo del servicio Poco personal
Confianza de los Pequena para el
clientes sector

DOFA
EMPRESARIAL

: Inn: ion
Personal Capacitado oVaci)

o Personalizacion
Buena atencion

. . del servicio
Acompanamiento Fortalezas -
Gama de servicios
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2.3 RESENA DE SU EVOLUCION

2.3.1

2.3.2

2.3.3

2.3.4

e

Origen: El origen de la idea de negocio parte de la contaduria, vista como
una herramienta necesaria para las empresas, pero AG FINANCY le da un
giro a la tipica firma de contadores, volviendo lo bésico en una asesoria para
las pequefias empresas queriendo ayudar en toda su formaciéon y
surgimiento.

Usos: Es un servicio que tiene como finalidad asesorar a empresarios en la
creacion de su empresa y en todo su proceso de formalizacion, buscamos
brindar un servicio que se caracterice por ser personalizado y una vez creada
contaran con acompafiamiento e incluso servicios de contaduria.

Competencias: Los competidores son: Firmas de contadores, contadores,
asesores de finanzas, entidades de control y gubernamentales, SENA,
capacitadores por medio de plataformas. Pueden encontrar un mercado mas
estable y organizado, un entorno con mas conocimiento e independiente.

Sustitucion: Se puede sustituir por cursos virtuales, auto capacitaciones por

plataformas digitales.

Complementariedad: Investigacion a profundidad: Brindar asesorias en
formalizacién, con investigacion de marketing y contabilidad.

2.4EVOLUCION NATURAL DEL ENTORNO

241

2.4.2

Factores politicos y legales: En el medio aplican decretos, y normas que
se rigen a nivel internacional como son las NIIF y las NIC, adicional a las
formalidades que exige la DIAN, Camara de comercio, secretaria de
hacienda y entidades gubernamentales.

Factores econdémicos, sociales y demograficos:

2.4.2.1 Econdmicos: En este proceso afecta muchos factores econdémicos

teniendo en cuenta que en nuestro proceso depende del tipo de empresa que
se esté asesorando. Hablamos de PIB ya que esto impacta en el valor de
nuestro servicio y de nuestros clientes, la TRM, la inflacion, la deflacion entre
otros.
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2.4.2.2 Sociales: Cultura, tipos de empresas de enfoque, estudios de

sectores econdmicos, distribucién geogréfica, tipo de producto o servicio,
caracteristicas de consumidores.

2.4.2.3 Demograficos: Educacion, profesion, edad, estado laboral,

2.4.3

24.4

experiencia laboral, posicion econémica, ciudad de nacimiento, entorno de
crecimiento. Estos son los factores que mas impactan mi empresa ya que a
raiz de eso se enfocan nuestros clientes personas de 25 a 35 afios que
tengan un nivel bésico de educacién, depende su posicion econémica ya
que las pequefias empresas son personas de estrato 3 a 4 entonces estos
factores afectan el manejo que se le da al cliente y sus intereses.

Andlisis de riesgo: La empresa esta expuesta a Riesgos reputacionales ya
gue nuestro medio son las redes sociales y la mayoria de empresas estan
decayendo en sus servicios dado a los malos comentarios porque la mayoria
de clientes usan las plataformas digitales para divulgar los malos servicios o

atenciones. .. “esto no saca de escena las preocupaciones que percibe el
empresariado respecto del riesgo reputacional donde nuevamente, y al igual
gue en la version 2019, el mismo esta a la cabeza del ranking, vinculandose
al potencial impacto en el valor de las acciones y pérdida de clientes.”,
Riesgos laborales, Riesgos operacional ya que cualquiera de esto dos puede
ocasionar pérdidas importantes y reprocesos

Cambios tecnologicos: Nuevos software contable, avances en los
mecanismos de capacitacion por medio de plataformas web, nuevas
aplicaciones y programas por parte del estado para fomentar la formacion y
permanencia de las MiPymes.

2.5ESTUDIO DE MERCADO

2.5.1

2.5.2

Objetivo general del estudio de mercado: Encontrar en las MiPymes
cuales son los puntos deébiles que presentan estas y cuales son los
principales motivos que llevan a qué empresas cierren o deban ser
liguidadas esto con el fin de visualizar un Focus de capacitacion y
fortalecimiento en las nuevas compairiias o en el surgimiento de nuevas ideas
de negocio. Obtener informacion sobre la opinidon de nuestro servicio y que
tan necesario llega a ser para un futuro empresario o un empresario tener un
asesor de negocios y contador personalizado.

Objetivos especificos del estudio de mercado:

Encontrar las falencias o debilidades que presentan las MiPymes para asi
tener un enfoque de capacitacién y fortalecimiento empresarial.
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Conocer la opinion de pequefios empresarios frente a una idea de servicio
personalizado que brinde sostenibilidad de su empresa y permanencia en el
sector.

Comprender qué conocimiento tienen sobre vias alternas de asesoramiento
y su disposicion para pagar frente a este servicio.

Buscar informacion sobre oportunidades de crecimiento y condiciones para
capacitar, asesorar y proyectar ideas de negocios nuevas o reestructurar
negocios en procesos de liquidacion.

2.6 DEFINICION DEL SERVICIO

AG Financy es una consultora que busca brindar un servicio de asesoria
personalizada a pequefios empresario y personas con ideas de negocios.
Buscamos generar una asesoria para la formacion y permanencia de la empresa en
el sector donde se desemperiie, creando una empatia con nuestros clientes,
confianza y generamos un seguimiento al proceso de la empresa luego de su
constitucion o de su asesoria.

2.7 NOMBRES, MARCAS, LOGOTIPOS, EMBLEMAS, SLOGAN

2.7.1 Nombre: AG Financy SAS
2.7.2 Marcas: AG Financy Capacita, AG Financy Asesora, AG Financy
Contaduria.

2.7.3 Logotipos:
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2.7.4 Slogan: Crecemos contigo.

2.8DEFINICION Y DESCRIPCION

2.8.1 Investigacion de mercado:

2.8.1.1 Producto: Es un servicio que busca ser personalizado, constante y
con seguimiento permanente.

2.8.1.2 Precio: El precio oscila entre 500.000 y 950.000 dependiendo del
servicio solicitado o el paquete de servicio que se tome.

2.8.1.3 Plaza: El servicio se brindara en la direccibn mas conveniente para el
cliente, o en nuestras oficinas.

2.8.1.4 Promocion: Se ofrecera el servicio por medio de redes sociales,

paginas empresariales, universidades y ferias.

2.8.2 Determinacion de la muestrade mercado: Buscamos jovenes entre los 20-
25 afos tanto hombre como mujeres que tenga una posible idea de negocio,
preferiblemente buscamos empleados y estudiantes. Por otro lado también
gueremos indagar en esas empresas claramente MiPymes que por motivos
de innovacion no han surgido o estan en procesos de liquidacion, en especial
empresa pequefia como ejemplo restaurantes de comidas, almacenes de
ropa o pequefios negocios como papelerias.

2.8.3 Herramientas y/o herramientas de recoleccidon: Se recolectan datos por
medio focus group, encuesta, entrevista y mundo imaginario.

2.8.4 Conclusién del analisis de resultados: El precio estandar por el servicio
estaria entre 400.000 y 900.000. Los clientes estarian dispuestos a pagar por
el servicio.

El factor principal de la liquidacion de MiPymes es la falta de conocimiento,
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investigacion previa y asesoria.

2.9 USOS Y USUARIOS DEFINIDOS

2.9.1 Usos: Se espera que los clientes reciban un servicio de calidad y una
asesoria a conciencia, brindar un servicio transparente. Que nuestros
clientes identifiquen en nosotros un aliado para crecer y permanecer.

2.9.2 Esperamos dos clientes potenciales: Empresa ya formadas que requieran
procesos contables y/o asesorias, y posibles empresarios que tengan ideas
de negocios y requieran asesoria, acompafiamiento y capacitacion en su
proceso.

2.9.3 Poder de negociacion con los clientes: Queremos hacer paquetes y

promociones que se ajusten a la capacidad de los empresarios y las
empresas.

2.10 FACTORES DE COMPETENCIA

Damos la competitividad ya que somos una empresa que brinda un servicio integral
y personalizado, juntos con factores de innovacion y tecnologia.

2.11 PROVEEDORES INTERNOS Y EXTERNOS

2.11.1 Proveedores Internos: En nuestra empresa aplican los trabajadores.
2.11.2 Proveedores Externos: Empresas de publicidad, Proveedores de
softwares, Proveedores de plataformas digitales.

2.11.3 Poder de negociacién con los proveedores: Puede ser alto en el momento

gue nuestro servicio requiere constantemente de sus servicios o incluso
nuestros clientes pueden ser referidos.

2.12 ESTACIONALIDAD DEL MERCADO. Permanente — constante

2.13 PODER DE COMPRA
En el poder de compra de nuestros clientes depende en muchos factores de la TRM
y de la IPC. Ya que el ingreso de su dinero depende de estos calculos.
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2.14 RANGO DE PRECIOS O TARIFAS

El servicio de capacitacion y asesoria lo ofrecen directamente empresas
gubernamentales y de control como lo son la DIAN y la Camara de Comercio la
mayoria de estos servicios son de forma digital y sin costo. Otras empresas
capacitan en finanzas en valores que oscilan entre 1 a 3 millones de pesos otras
empresas hacen procesos contable con consultas entre 2 o 3 millones.

DIAN: Sede principal

Bogota, Nivel Central, carrera 8 N° 6C - 38 Edificio San Agustin PBX (57+1) 607 99
99 PBX (57+1) 382 45 00 fax (57+1) 607 94 50

CCB: Director: Myriam Alicia Esteban Diaz
Subdirector: Santos Javier Clavijo Garzon
Direccion: Calle 67 nro. 8-32/44

Horario:

Lunes a viernes de 8:00 a. m. a 5:00 p. m.

Ciudad: Bogota (Bogota D.C.), Colombia
Teléfono: 3830330, #383 0 5941000

GYD Consulting: Calle 98 No. 18-71 ofc. 606 - 607 Edificio Varese.
Tels. (57 - 1) 8059112 - 8059109
Bogota DC, Colombia.

2.15 COMPORTAMIENTO DE LA CLIENTELA

Nuestros clientes son personas emprendedoras, en busca de respuestas y ayuda.
Son clientes exigentes, que buscan la perfeccion porque en nuestros servicios
pueden estar poniendo las esperanzas e ilusiones de un futuro mejor.

Entre sus caracteristicas de compra, esta la calidad, la confianza y la seguridad que
podamos brindar frente a nuestro trabajo.
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2.16 ZONAS O AREAS POTENCIALES DEL MERCADO

Nuestras oficinas las queremos ubicar en Centro Internacional, por el sector tan
amplio y completo que se maneja, alli encontramos desde zonas universitarias
hasta empresarios. Nuestra competencia no estd ubicada cerca del sector por lo
cual por ubicacion no nos impacta. La mayoria de los empresarios se ubican mas
hacia chapinero norte y sector norte.

2.17 TIPOLOGIA DEL MERCADO

En la tipologia de mercado hablamos de una economia imperfecta ya que por ser
un servicio tan competitivo se marca una barrera frente a la demanda del mercado,
y los cambios de moneda por lo cual se debe colocar un precio que ya demarca una
empresa y buscamos un equilibrio entre todos.

2.18 DIFERENCIA DEL SERVICIO

Mi servicio se diferencia por ser integral, porque en su composicion se busca el
bienestar de nuestros clientes, adicional nos caracterizamos por brindar asesorias
personalizadas la idea de nuestro proyecto es llevar un paso a paso con el cliente,
desde el estudio de su empresa, hasta validar si es viable la propuesta, de ser asi
deseamos continuar con su proceso de formalizacion incluso entramos a capacitar
al empresario de ser necesario para garantizar que la empresa pueda permanecer
en el sector especifico.
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2.18.1 Ficha técnica
@ FICHA TECNICA
AG FINANCY

AG FINANCY ASESORIAS

Brindamos asesorias a empresarios que buscan una
compaiiia al momento de crear una empresa

n AG FINANCY CAPACITA
Queremos capcitar y brindar conocmiento fifncaiero a

todo aquel que lo requiera pero en especifico
empresarios.

AG FINANCY CONTADURIA

Brindamos asesorias contables, y brindamos
servicios de contaduria a MiPymes con el fin de que
sus empresas lleven un control financiero

AG FINANCY APP

Una app que reune nuestros servicios y le perminte a
nyestros cleintes un contacto rapido desde cualquier
parte del mundo y llevar un control financiero.

AG FINANCY ES UN SERVICIO INTGRAL

PORQUE CRECEMOS CONTIGO

2.19 POLITICAS DE PRECIO Y TARIFAS

En el servicio que ofrecemos no existe en si una politica que de precio, pero cabe
aclarar que las tarifas como el IVA, la TRM e impuestos para exportacion, y el IPC
afectan en el precio de nuestro servicio.

2.20 ESTRATEGIAS DE VENTAS

2.20.1 Promocion: Nuestra publicidad se manejara por medio de redes sociales, y
a través de charlas que se daran a personas con ideas de negocios, incluso
tutoriales o charlas pequefias a través de videos.

2.20.2 Ventas directas: Nuestra estratégico de venta directa esta ligada a través
de visitas, conocer quién es nuestro cliente, que le gusta y como su idea de
negocio puede cambiar su futuro y proyectar bienestar.

2.20.3 Ventas Indirectas: En este caso para nuestra empresa podria aplicar por

24



medio de plataformas o incluso a futuro cuando implementemos la app.

2.21 DISTRIBUCION DE MERCADEO
La distribucion de nuestro servicio sera directo ya que nosotros mismo
buscamos nuestros clientes y llevamos el proceso personalmente, no contamos
con ningun distribuidor ni intermediario.

2.22 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
Nuestro producto se dara a conocer en una estrategia de exhibiciones por

medio de pequefas charlas o conferencias y también por medio de marketing
digital.
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CAPITULO 3. ASPECTOS TECNICOS Y FINANCIEROS.

3.1 ASPECTOS TECNICOS Y FINANCIEROS

3.1.1 Estructura Organizacional

3.1.1.1 Organigrama: EIl organigrama esta disefiado por el momento para el
personal inicial, ya que para iniciar no contaremos con mucho personal.

GERENTE

AG
FINANCY @

PUBLICIDAD

ASESOR DE

CONTADORES
CONTADURIA MARKETING

SORERIA
ASESORES TESORERI e r

REDES

3.2 Cargos y funciones del personal
3.2.1 GERENTE: Encargada de planear, supervisar y liderar los procesos de las

areas en funcion, validar la seguridad de la informacion y supervisar que los analisis
e investigaciones con los clientes sea de forma completa, transparente y sincera.
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3.2.2 ASESORES: Seréan los encargados de los diferente canales de servicios que
brinda nuestra empresa, contadores para manejar a nuestros clientes
exclusivamente, capacitadores que brindaran los conocimientos a nuestros
clientes y adicional a eso asistir a nuestras campafias de promocién y charlas de
conciencia, y por ultimo nuestros asesores que brindaran todo el acompafiamiento
a los clientes en la creacion de la empresa.

3.2.3 FINANZAS: Las personas encargadas de la parte fiscal, contable y tesorera
de la empresa.

3.2.4 PUBLICIDAD: Vamos a manejar dos areas, una encargada de la parte de
redes sociales y marketing digital: encargada de manejar las redes, campanas, y
tips que queremos brindar, asi como los videos que podamos subir con charlas.
Ademas el area de marketing que estara encargada de la publicidad de AG pero
también de la asesoria que se brindaria a los clientes para su publicidad. Ademas
de promover y acomodar los sitios de las posibles charlas.

3.3DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.3.1

3.38

3.3.3

Vision: En 5 afos lograr ofrecer nuestros servicios internacionalmente,
adaptandonos a los diferentes paises, para asi contribuir con el orden
empresarial y ser reconocida como un grupo que no solo asesora, sino que
respaldada, capacita y apoya al sector MiPymes.

Mision: Tener la confianza de nuestros clientes al prestarles nuestro servicio,
conseguir que las empresas pequefias y medianas enfoquen su proyecto
empresarial al crecimiento y la permanencia en sSu respectivo sector,
contribuir al orden contable y econémico de aquellas empresas que no lo
tienen ofreciendo la mejor asesoria y servicio para asi lograr la divulgacion
de nuestra empresa Yy posicionamiento en nuestro mercado. Por
consiguiente, buscamos ayudar a ofrecer trabajo a las jovenes y madre
cabeza de familia.

Objetivos

General: Ofrecer el mejor asesoramiento a las empresas en crecimiento,
brindandoles un servicio personalizado y con seguimiento continuo, para que
logren estabilizar sus finanzas. Al igual que ayudaremos a ofrecer empleo a
las personas que lo necesiten, que sean de bajos recursos.

Lograr una segmentacién de mercado correcta, tanto de clientes como para
contadores, para asi ayudar no solo a los clientes, sino que también ayudar
a nuestros colaboradores, cambiando un poco la sociedad.
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v Ayudar a los practicantes de esta rama a cumplir sus practicas y brindarles
mejor formacion.

v Apoyar, respaldar, coordinar, aconsejar y acompafar a las personas que
buscan el crecimiento de su negocio.

3.4 REQUERIMIENTOS TECNICOS, TECNOLOGICOS Y CIENTIFICOS
Requerimos de software contable, bases para registro de datos, y adicional
todo el proceso de plataforma por la creacién de la app.

3.5 PLANES GENERALES

Para iniciar nuestro proyecto tengo en mente trabajar campafas de
reconocimiento por capacitaciones en linea, darnos a conocer por medio de
redes sociales, brindando charlas para el conocimiento financiero y que los
pequefios empresarios o las personas con ideas de negocio entiendan la
importancia de una asesoria, un acompafamiento o incluso la contabilidad.

3.6 MANO DE OBRA DIRECTA

En el servicio que vamos a brindar se requiere como mano de obra directa: los
contadores, los publicistas, los analistas. Aquellos que van a brindar un
complemento y acompafiamiento a las ideas de empresas que manejen
nuestros futuros clientes.

3.7 LOCALIZACION DE LA PLANTA O ACTIVIDAD ECONOMICA
3.7.1 Localizacion

La oficina tengo pensada tenerla ubicada en un sector central, en Bogota,
en centro internacional por la parte de chapinero alto, donde esta ubicado
la mayoria del sector empresarial y las universidades.

3.7.2 Actividad Econ6bmica

6920: Actividades de contaduria, teneduria de libros, auditoria financiera y
asesoria tributaria.
7020: Actividades de consultoria de gestion.
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3.8 PRECISION DE INVERSION Y GASTOS INICIALES

Para la inversion inicial debemos tener 25.000.000 que incluyen arriendo de
locacion, inversion en equipos de computo y tecnologia, junto con la némina prevista
para un mes

3.9 GASTOS PRE OPERATIVOS

En los gastos pre operativo no se ha considerado mucho incremento ya que la
mayoria de la actividad se realizara por medio de redes sociales y por camparfas o
capacitaciones entonces se considera que inicialmente se realizara inversion.

3.10 GASTOS GENERALES

Entre los gastos generales esta contemplado pago de servicios publicos como
agua, gasy telefonia; algunos utensilios de papeleria, gastos en transporte no
contemplados como costo, y otros elementos que no contribuyan a la actividad
general pero que si sean necesarios para el funcionamiento de la empresa.6.7
COSTOS DIRECTOS

3.10.1 Plan financiero:

RESMAS 4,00[UNIDAD| __ 500,00] __ UNIDAD 125,00 120.000,00] _ 950,00] PANAMERICANA
ESFEROS 15,00] UNIDAD 1,00 UNIDAD 0,07 5.000,00] 75.000,00] PANAMERICANA
FOLDERS 15,00] UNIDAD 1,00 UNIDAD 0,07 50.000,00| 750.000,00| PANAMERICANA
VARIABLE|  INSUMOS | orELHIGIENICO 5,00| UNIDAD 12,00]  UNIDAD 2,40 50.000,00] 25.000,00|PLASTIMERCADO

GANCHOS 16,00] UNIDAD 1,00 UNIDAD 0,06 6.000,00] 96.000,00|INSUMOSDEL RESTREPQ
LIBRETAS 5,00] UNIDAD 1,00 UNIDAD 0,20 5.000,00] 25.000,00] DOTACIONES AV 68
COMPUTADOR ADMINISTRATIVOS 1,00| UNIDAD 3,00 UNIDAD 3,00 7.500.000,00| 16.656,67|HP
COMPUTADOR GRAFICO 1,00| UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00 4500.000,00] 10.000,00|APPLE
IMPRESORA 1,00| UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00 1500.000,00] 3.333,33[HP
ESCRITORIOS 1,00] UNIDAD 2,00]  UNIDAD 2,00 2.000.000,00] 4.444,44] MUEBLES INDUSTRIAL
SILLAS DE COMPUTADOR 1,00 UNIDAD 2,00 UNIDAD 2,00]  1800.000,00] 4.000,00] MUEBLES INDUSTRIAL

FlIO MAS&:JN‘SS‘AV SALA DE ESTAR 1,00 UNIDAD 1,00 unipaD 1,00 900.000,00] 2.000,00|TUGD
TELEVISORES 1,00] UNIDAD 2,00 UNIDAD 2,00 3.478.000,00] 7.728,89|KATRONIX
CELULARES 1,00] UNIDAD 2,00]  UNIDAD 4,00 2.900.000,00] 6.444,24|KATRONIX
ARCHIVADORES 1,00] UNIDAD 2,00 UNIDAD 2,00 2.000,00 4,44] PLASTIMERCADO
CANECAS 1,00| UNIDAD 3,00 UNIDAD 3,00 21.000,00 46,67 HOME CENTER
TABLA DE DISENO 1,00] UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00 1.000.000,00] 2.222,22|KATRONIX

FlIO SERVICIOS | SOFTTWARE CONTABLE 1,00| UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00 6.500.000,00] 14.444,44|HELISA

FUO CREDITO | CREDITO LIBRE INVERSION 1,00] UNIDAD 1,000  UNIDAD 1,00]  16.000.000,00] 27.248,76|FUNDACION MUNDO MUJER
GERENTE 1,00| UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00  6521.902,52] 217.396,75

i | orano o oana [ASESOR 1,00] UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00  3.324.862,52] 110.828,75
CONTADOR 1,00] UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00 3.005.158,52] 100.171,95
PUBLICISTA 1,00| UNIDAD 1,00 UNIDAD 1,00  3.005.158,52| 100.171,95

COSTO TOTAL 1.398.769,8| POR PAQUETE
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0T T0TAL
AUXDE ToTL 1/CESANTIA | VACACIONE TOTAL | TOTALA CAADE
Gargo SUELDO | DIASTRABA| o Dwzgam D | PENSION | o | CESANTIAS | 5 PRNA | oecnconss| mosn | AR | SMUD | pEwsion | R | DoTACi srgggjro TOTAL

Gerente S90000000 30 |5 83.140) 540831400 § 160000 |5 160000 [ § 3763400 5 340.126| 5 408315 1668005 4025 |9  97083 | S465L003| 208805 340000|5 480000|5 3500005 30000 § 1550880 § 652903
Asesor $2000000 0 |5 83040) 52053140 30000 |5 20000|$1.923.4005 173526 (S 20831 |8 @34m0|5 173sa6[§ 451283 | §237aaa3(§ 10440| S 170000| S 2400005 1800005 300006 790.440
Contador S1300000) 0[S 83040) 5181209 72000|S 72000 |51738.400 5 136366 S 18834 (5 750805 1seses | S 40rsnd|soaede]s 9% | 13000) S 116005 1820008
ubliciste Stomo |5 e s sl s moos mow|samesals wems(s wmmls mom|s sesss|s swen[sousmmls amels wom]s zeom|s wonls wol
FLJOS 15% ASESORIA $ 650.000,00 FIJOS $ 97.500,00 $120.000,00
ESPECIFICOS 18% CONTABILIDAD $ 800.000,00 ESPECIFICOS  $117.000,00 $144.000,00
DEMANDA 25% DEMANDA $162.500,00 $200.000,00

CH $ 54.166,67 S 66.666,67

PRECIO $1.213.333,33  $1.493.333,33

PAQUETE | $2.706.666,67 .l
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CAPITULO 4. ASPECTOS LEGALES Y ORGANIZATIVOS

4.1 FACTORES PARA DETERMINAR EL TIPO DE PERSONA JURIDICA

La empresa se defini6 como persona juridica privada con &nimo de lucro ya que
nuestro capital es propio y buscamos una ganancia por medio de la prestacion de
un servicio.

4.2 CRITERIOS PARA ESTABLECER EL MARCO LEGAL

El marco legal por el que se va a regir la compafia es por medio de sociedad por
acciones simplificadas que es una sociedad de capitales constituida por una o varias
personas naturales o juridicas que, luego de la inscripcion en el registro mercantil,
se constituye en una persona juridica distinta de su accionista o sus accionistas, y
en cual los socios s6lo seran responsables hasta el monto de sus aportes.

Se trata de un tipo de sociedad flexible y menos costosa para facilitar la realizacion
de negocios y también para garantizar el crecimiento, toda vez que hace mas facil
el camino para recibir el apoyo de fondos de capital de riesgo y capital semilla, tan
importantes en la fase de emprendimiento.

4.3 PROMOTORES, SOCIOS O INVERSIONISTAS.

En la creacion de la empresa contamos con dos socios capitalistas, luego se
pueden involucrar mas pero inicialmente la empresa contara solo dos personas
Ccomo inversionistas.

4.4 FORMACION DEL CAPITAL.

En el capital autorizado tenemos como inversion inicial 30.000.000 en capital
suscrito tenemos 14.000.000 de pesos y en capital pagado 14.000.000. Donde
cada socio aporta el 50% es decir 7.000.000 de pesos.

4.5 ESTRATEGIAS DE CRECIEMIENTOS

4.5.1 Estrategia de penetracion en el mercado. Se considera la posibilidad de
crecer a través de la obtencion de una mayor cuota de mercado en los productos y
mercados en los que la empresa opera actualmente.

31



4.5.2 Estrategia de desarrollo del mercado. Esta estrategia implica buscar
nuevas aplicaciones para el servicio que capten a otros segmentos de mercado
distintos de los actuales. También puede consistir en utilizar canales de
distribuciébn complementarios o en comercializar el producto en otras areas
geogréficas.

4.5.3 Estrategia de desarrollo del producto. La empresa puede también lanzar
nuevos servicios que sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos que
supongan mejoras o variaciones (mayor calidad, menor precio, etc.) sobre los
actuales.

4.5.4 Estrategia de diversificacion. Tiene lugar cuando la empresa desarrolla,
de forma simultanea, nuevos servicios y nuevos mercados.

4.6 PROCEDIMIENTO PARA LA LEGALIZACION

e Presentar el documento de constitucion, junto con el formulario de matricula
de sociedades, diligenciado.

e Cancelar el valor de los derechos de inscripcion correspondientes al
documento de constitucion y la matricula mercantil de la sociedad, los
cuales liquidara el cajero de la respectiva camara de comercio, con base en
el capital suscrito de la sociedad.

« Diligenciar el formulario adicional de registro para fines tributarios, con el
proposito de tramitar el Numero de Identificacion Tributaria (NIT), quedar
inscrito en el Registro Unico Tributario (RUT) que lleva la DIAN, y en el

Registro de Informacion Tributaria (RIT) que llega la Secretaria de
Hacienda del Distrito, si fuere el caso.

Se debe generar una serie de funciones que garanticen el funcionamiento
legal de la compaifia:

a. Certificado de uso del suelo
b. Concepto Técnico de Bomberos
c. Concepto Sanitario

d. Habilitacion
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e. Permisos Ambientales
f. SAYCO y ACINPRO
g. Patentes registros depdsitos y protecciones de la propiedad industrial.

Tramites de Orden Laboral:

a. Elaborar y suscribir contratos de trabajo
b. Cumplir las prestaciones sociales

c. Inscribirse ante la administracion riesgos profesionales (ARP)
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CAPITULO 5. PROMOCION, FINANCIACION Y OPERACION

5.1 RECURSOS PROPIOS E INVERSIONISTAS

Para el proyecto somos dos inversionistas tenemos 14.000.000 de pesos, donde
cada socio aporta el 50% es decir 7.000.000 de pesos. En cuanto a recursos
contamos con dos computadores y un escritorio de mesa, ademas de utensilios de

papeleria.

5.2 CREDITOS Y PRESTAMOS
Vamos a solicitar un préstamo de 16.000.000 en una entidad financiera.

cuota credito

| 0
Va o5 16.000.000

cradito

i 1,70%

tasa interes mensual

n per 24

numero de periodos

6812,19

Valor por unidades
provectadas a wemder por
mes y & canga &n &l costo a
ur por docena, respecto de la
cuata mensal a pagar del
credibo

pago (5 817.46277)

valor cuota mensual
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CONCLUSIONES

La formalizacion de un proyecto requiere de un estudio, un analisis completo de
mercado, tomar el tiempo para complementar informacion y entender la idea como
un proceso tangible para poder materializarla. Conocer las posibles competencias,
estudiar por dias la factibilidad, conocer a tus posibles clientes, entender si el
mercado realmente requiere tu servicio, entablar innovacion y por supuesto pensar
en inversionistas, buscar capital y hacer todo un proceso financiero para entender
la empresa como una sernilla en proceso de germinacién que si se hace de manera
correcta brotara y dara como frutos una compaifia que brinda soluciones a una
necesidad latente.
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