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INTRODUCCION

La elaboracion de este trabajo tiene como objetivo cumplir con el requisito para
optar al titulo de Profesional de Cultura Fisica, Deporte y Recreacion, pero no es
la Unica razén de emprender esta idea de negocio, son las ganas de iniciar un
futuro promisorio como profesionales y que mejor como independientes, teniendo
claro el esfuerzo, la dedicacion, el compromiso y el sacrificio que se necesita para
iniciar un proyecto como el que se pretende.

Encontramos que esta idea de negocio nos permitira sentirnos satisfechos a nivel
personal y laboral debido que en el estudio de mercados encontramos que el
sector a incursionar es poco explorado ademas que los clientes potenciales
cuentan con el suficiente poder monetario adquisitivo para contratar nuestros
servicios que seran de un alto nivel y de facil acceso presupuestal.

Este proyecto inicié hace ya un afio y desde la concepcién de la idea,  nosotros
proyectamos la posibilidad de tener un gran ingreso econémico Yy la posibilidad de
generar empleo a colegas del sector deportivo brindando la oportunidad de
adquirir experiencia, ademas de conllevar un espacio de trabajo con empresas del
sector financiero quienes son nuestro futuros clientes potenciales.
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1. GENERALIDADES

1.1. FUNDAMENTACION HUMANISTA

Para hablar de la fundamentacién humanista por la que se va a guiar este plan de
negocio, es conveniente decir que gran parte de esta enfocada en el pensamiento
humanista cristiano de Santo Tomas de Aquino del cual se inspira la Universidad
con la cual se lleva a cabo la formacion integral del estudiante.

En el contexto de humanismo cristiano Tomas de Aquino, define:

“La educacién como “Conduccién progresiva y Promocion hasta el estado perfecto
de hombre en cuanto hombre”; esto significa que el educando debe ser guiado por etapas
y en sentido ascendente hasta alcanzar el nivel de excelencia ‘perfecciéon”, capacidad
para asumir su propio proyecto de vida y las exigencias de la convivencia, para actuar
responsablemente en cada situacién y para esto es necesario madurar en la capacidad de
accion en sus cuatro dimensiones: Comprender (vision racional estructurada), Obrar
(accion conforme a valores éticos), Hacer (accion transformadora y productora), y
Comunicar (interaccion a través de los diferentes lenguajes), cuatro habitos operativos o
competencias’.

Esto permitird responder a las diferentes situaciones, claridad de fines y medios,
investigacion progresiva, habilidad previsiva y precaucion en las complejidades del
entorno empresarial.

Visto en (Politica Curricular Para Programas Académicos de la USTA,
2004).Segun la Misién y el Proyecto Educativo Institucional de la USTA:

“La perspectiva cristiano tomista, la vida humana y la dignidad de la persona son
los valores fundantes de los demas valores: plenitud personal (desarrollo de todas las
potencialidades individuales), libertad en situacién, responsabilidad, solidaridad, justicia,
bien comun, paz y verdad. Los dos primeros valores derivados tienen que ver con el ideal
de vida de cada uno de los tomasinos”

Con el desarrollo del plan de negocio como empresa, los demas valores permitiran
interactuar en el mercado que se pretende atacar, es necesario un desarrollo
integral de estos valores que permitan trabajar las aptitudes personales como el
compromiso con la vida social; la integracion del saber hacer profesional con el
saber obrar de la madurez ética, es decir que los valores de desarrollo personal y
los de convivencia deben funcionar en plexo, para asegurar la funcion de estos no
para algunos sino para todos los miembros de la sociedad.
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La tradicion tomista da especial importancia al bien comudn, que es el valor
articulado a los demés valores de convivencia, lo que lleva a la practica de valores
como la responsabilidad, la solidaridad, la justicia y el bien comun, que sujeto con
este proyecto se evidencia con la busqueda de personal capacitado profesional,
preferiblemente colegas de la USTA que se encuentren sin empleo.

Este plan de negocio tomara un enfoque humanista tomista dirigido a ofertar
personal profesional capacitado para la sociedad, que sean agentes de valores
personales y colectivos preferiblemente con un eje institucional de humanismo
cristiano.

Partiendo de lo que menciona Santo Tomas de Aquino y su enfoque humanista,
esto ayuda a mejorar la cualidades humanas de los integrantes de esta empresa,
y esto se convierte en una razon para mejorar el servicio que ofrece, para lograr
estos es necesario explorar diferentes autores que permitan tener diferentes
perspectivas éticas y poder contrastar cual ayuda a brindar un mejor servicio a
todos los clientes, nombrado lo anterior se decide abordar a fuxa quien ayuda a
ver un perfil profesional desde otro punto de vista.

Segun Fuxé& (2006:1).

“Un factor importante para que el estudiante asuma su propio desarrollo como docente es
la comprension de su rol profesional y las diversas maneras en que puede perfeccionar su
desempefio, entendido como su préactica profesional, en la que se aplican los métodos de
investigacién educativa para resolver los problemas profesionales y se proyecta al auto
perfeccionamiento  de su labor cotidiana a través de un ejercicio  ético.
Asume, ademas, que el modo de actuacion profesional expresa el sistema y secuencia de
acciones generalizadas (coincidiendo con Addine), que de forma estable, flexible y personalizada
se utiliza para actuar sobre el objeto de la profesiéon con el propésito de transformarlo y auto
transformarse, mediante la aprehension de los valores éticos, las estrategias de aprendizaje los
métodos de trabajo pedagdgico que caracterizan una actuacion reflexiva, investigativa y
comprometida con el cumplimiento exitoso de sus funciones profesionales, lo que esta vinculado a
la gestidn social de su profesién

Tomando en cuenta lo planteado por el autor es de vital importancia la parte
humana dentro de la empresa que se pretende crear, ya que el servicio que se va
a Ofertar personal profesional capacitado en areas afines a actividades recreo-
deportivas tales como entrenadores deportivos de las diferentes disciplinas,
coordinadores de eventos recreativos y personal de logistica.

La parte humana es de gran importancia ya que si todos los integrantes de la
empresa asumen sus responsabilidades de una manera ética la empresa llegara a
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obtener un excelente reconocimiento no solo por prestar un servicio sino también
por la calidad de personas que integran dicha empresa.

Esta postura del autor revela que el epicentro del proceso educativo es el
hombre, es hacerlo cada vez mas humano. De alli que el modelo
propuesto responde a una formacion ética-humanista, definida en su préactica
docente.

Para la empresa se acepta este modelo humanista ya que los mismos integrantes
van a ser compafieros de profesion. Es por eso que el modelo que se presenta
tiene un caracter flexible frente a los cambios que se dan en el entorno, y
el profesional debe poseer la suficiente capacidad de adaptacion y asimilacion de
tales cambios.

Para una empresa prestadora de servicios es importante que la parte humanistica
haga parte de esta ya que esto hace parte en el crecimiento de esta y en su
desarrollo a partir de esto es que se destaca al humanismo por lo cual vemos en
lo que dice:

“ROBERT SPAEMANN 2000” afirma:

“El humanismo es un sentimiento individual y colectivo de una civilizacién que exalta al
hombre como parte impértate de la vida, ho como figura masculina, sino como figura
humana y este es importante en muchos aspectos”.

Determinado lo anterior el humanismo hace parte de la vida dando aportes en
diferentes ambitos tales como la cultura, el deporte, el arte, el hogar, el ambiente
de trabajo y empresarial entre otros, es importante para este plan de negocio
tener una idea clara de que es el “humanismo” a partir de esto desarrollar el
humanismo con liderazgo.

“‘ROBERT SPAEMANN 2000” afirma:

“Una empresa es una comunidad de personas y esta gira en torno a una realidad que son
las personas”.

De acuerdo a lo anterior para este plan de negocio es importante darle a saber al
personal que ellos son lo mas importante y que cada uno de los que pertenezca a
esta va a ser un lider teniendo claro que el liderazgo se ejerce en las personas y
va para estas mismas.

Es necesario dar a entender que la raiz de una empresa son las personas que la
integran y sabemos que el liderazgo humanista esta en cada una de las personas
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‘ROBERT SPAEMANN 2000” dice que Ser persona es realizar la esencia humana
con total novedad”.

Para este plan de negocio es claro que se quiere tener personal con esta clase de
aspectos los cuales van ligados con otra serie de aspectos tales como los valores
y demas.

Continuando con lo anterior es preciso que cada integrante de la empresa sea un
lider humanista y sea persona ante cualquier situacién, ser capaz de llevarse a si
mismo a un grupo al éxito con un sentido humanista es por esto que se escoge
como referente a Spaemann (2000) el cual habla del humanismo y el liderazgo
parte fundamental de una empresa, en este caso no se olvida que la empresa es
una realidad humana creada por la sociedad y para el desarrollo de esta es por
esto que una empresa debe actuar con valores y llevar su parte humanistica tanto
para el personal de esta y para los consumidores.

Para este plan de negocio es claro que se quiere tener personal con esta clase de
aspectos los cuales van ligados con otra serie de aspectos tales como los valores
y demas.

Continuando con lo anterior es preciso que cada integrante de la empresa sea un
lider humanista y sea persona ante cualquier situacion, ser capaz de llevarse a si
mismo a un grupo al éxito con un sentido humanista es por esto que se escoge
como referente a Spaemann el cual habla del humanismo y el liderazgo parte
fundamental de una empresa, en este caso no se olvida que la empresa es una
realidad humana creada por la sociedad y para el desarrollo de esta es por esto
que una empresa debe actuar con valores y llevar su parte humanistica tanto para
el personal de esta y para los consumidores.

1.2. PLATEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Este planteamiento nace de la necesidad de dar continuidad al proceso académico
que se ha desarrollado durante estos ultimos 5 afios, para lograr optar por el titulo
de profesional en Cultura fisica, deporte y recreacion.

Para contextualizar acerca de este proceso es necesario definir una opcion de
trabajo de grado, en este sentido se decidid trabajar con la opcion de
emprenderismo, es decir Creacion de Empresa, para lo cual se estan manejando
algunos items de trabajo para llevar a cabo este proceso.

La presente propuesta de creacion de empresa parte de la busqueda de nuevos
conocimientos relacionados con el eje de conocimiento como profesionales en
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Cultura Fisica, Deporte y Recreacion, permitiendo llevar a cabo un desarrollo
integral inculcado por la universidad desde la perspectiva de Tomas de Aquino en
el humanismo cristiano.

Ademas del interés por crear una empresa que se encargue de ofertar
profesionales de entrenamiento deportivo para involucrar empresas del sector
financiero, ya que en la actualidad estas empresas son las que mas apoyan el
deporte a nivel interno, permitiendo un ejercicio de funciones profesionales.

La presente idea de negocio busca desarrollar una herramienta novedosa e
innovadora que permita la participacion y el buen desempefio de los empleados de
empresas de Bogotd, resaltando las habilidades de quienes participen de los
espacios deportivos otorgados por las empresas, en algunas de ellas por medio
del departamento de bienestar, este serd un servicio en el cual se suplan las
responsabilidades administrativas y de campo, que han sido asumidas por
personas que no cumplen con el perfil indicado para desempefiar esta labor.

Por lo anterior, nuestra propuesta se ha enfocado en ofertar al mercado personal
profesional capacitado en areas afines a actividades deportivas tales como
entrenadores deportivos de las diferentes disciplinas, quienes prestaran todo su
conocimiento y experiencia en el desempefio de las tareas a realizar.

1.3. JUSTIFICACION

El presente plan de negocio y/o creacién de empresa prestadora de servicios de
Profesionales de Cultura Fisica, Deporte y Recreacién o carreras afines del
deporte y la recreacion, tiene como uno de los objetivos principales cumplir con el
altimo peldafio para la obtencion del titulo de Profesional de Cultura Fisica,
Deporte y Recreacion, otorgado por la Universidad Santo Tomas de Bogota D.C.

Otro de los objetivos de este plan de negocio es generar lucro para sus
inversionistas y generar empleo para profesionales del area del deporte y la
recreacion, gracias a que desde la vivencia propia se identific6 como las
compafiias del sector financiero y especificamente compafias aseguradoras,
fomentan y patrocinan el aprovechamiento del tiempo libre, la integracion y el
trabajo en equipo a través de la practica de alguna disciplina deportiva, igualmente
contribuir al mejoramiento de la calidad de vida y habitos de vida saludable; por lo
mencionado anteriormente se interpreta como un mercado potencialmente alto, y
viable para los objetivos trazados por este plan de negocio.
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Este plan de negocio permitirh cumplir las necesidades de las compafiias
aseguradoras de contar con una compafiia que le brinde seguridad y confianza a
la hora de cumplir sus objetivos propuestos para el bienestar de sus empleados,
ya que todos los procesos recreo-deportivos seran llevados a cabo por
profesionales aptos y capacitados en el area con una formacion integral
humanista, que buscan aportar con el buen desarrollo de la comunidad en general.

1.4. OBJETIVOS
1.4.1 Objetivo General

Disefiar un plan de negocio que permita determinar la factibilidad para la creacion
de una Empresa Deportiva enfocada a la prestacion de servicios de Profesionales
del &rea deportiva y recreativa.

1.4.2 Objetivos Especificos

v Desarrollar un estudio de mercados que permita conocer la viabilidad del
negocio.

v' Dar respuesta al: ¢Cémo?, ¢cuanto? Y ¢Dénde? Por medio de un estudio
técnico del proyecto.

v' Hacer un planteamiento de orden administrativo y legal que responda a las
expectativas de este mismo.

v" Realizar un estudio, analisis y evaluacién econdémica y financiera del proyecto.

Plantear una minuta de constitucion de la empresa.

v Presentar un plan de implementacion del proyecto para la puesta en marcha.

<
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2. MERCADEO

2.1. GENERALIDADES

2.1.1 Definicién de la empresa

Este plan de negocio tiene como objetivo identificar la viabilidad para crear una
empresa dedicada a la prestacion de servicios de profesionales del area deportiva
y recreativa aptos para llevar procesos en las mismas, permitiendo atacar el
mercado creciente del sector financiero especificamente compafias
aseguradoras, y asi poder dar cumplimiento a los objetivos trazados por estas
compafias a lo que concierne con el bienestar laboral de sus empleados.

2.1.2 Misiodn

Ser una empresa que ofrece servicio de profesionales del area deportiva y
recreativa de alta calidad con una formacién humanista.

Brindar servicios a empresas del sector financiero especificamente empresas
aseguradoras de la ciudad de Bogota.

2.1.3 Visién

Ser unas de las primeras alternativas para las empresas aseguradoras, a la hora
de contratar servicios de profesionales del &rea recreo-deportiva, generando
procesos recreo deportivos para sus empleados.

2.1.4 Valores
Servicio de alta calidad con responsabilidad, cumplimiento y confianza.
2.1.5 Politicas institucionales

Prestacion de servicios de alta calidad dia a dia con personal profesional del area
deportiva y recreativa.

» Cumplimiento de planes de trabajo estructurados por la compafiia.
» Contar anicamente con personal profesional.
» Cumplir con la formacién humanista del personal de la compafiia.
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2.1.6 Logotipo y eslogan

NOMBRE DE EMPRESA

AVANZADA DEPORTIVA

FIGURA 1. Logotipo y eslogan

AVANIADA DEPORTIVA S.A.S.

El podio de la excelencia

FUENTE: EL AUTOR
ESLOGAN

EL PODIO DE LA EXCELENCIA
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2.2 PRODUCTO

2.2.1 ORIGEN Y MOTIVACION DEL PROYECTO

Desde la vivencia propia como empleados en compafias del sector financiero y
especificamente compafias aseguradoras, se identific6 como estas fomentan y
patrocinan el aprovechamiento del tiempo libre, a través de la practica de alguna
disciplina deportiva como opcion de esparcimiento, integracion, compromiso y
amor por la entidad para la que trabajan.

El patrocinio otorgado por estas compafilas es la motivacibn para crear la
empresa, la cual a través de sus diferentes proyectos personalizados de trabajo
con cada una de estas entidades, se pretende obtener y encaminar estos recursos
para llevar a cabo procesos deportivos con los empleados de cada compafia que
deseen integrar alguna de las disciplinas deportivas, permitiéndoles cumplir con el
objetivo trazado por la compafia en busca del beneficio de sus empleados.

Igualmente es una motivacion para sus inversionistas ya que busca generar un
lucro personal y poder generar empleo a profesionales del &rea deportiva.

2.3 SITUACION PROBLEMICA

La falta de propuestas bien definidas y estructuradas, que permitan en las
empresas del sector financiero y especificamente compafilas aseguradoras,
destinar una mayor cantidad de recursos econémicos para ejecutar todos los
procesos que conlleva una preparacion deportiva, con personal idéneo, escenarios
e indumentaria adecuada.

Ya que estas buscan fomentar el aprovechamiento del tiempo libre, a través de la
practica de alguna disciplina deportiva como opcién de esparcimiento, integracion,
compromiso y amor por la entidad para la que trabajan. Alternamente se pretende
aportar con el mejoramiento de las condiciones fisicas y habitos de vida saludable
de estas personas a traves del deporte.

Por lo mencionado anteriormente se busca atacar este sector ya que de acuerdo
al ultimo informe presentando por la Superfinanciera colombiana, se denota un
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crecimiento real y significativo en sus activos totales, por lo cual se interpreta
como un mercado potencialmente alto.

GRAFICO 1. Total Activos del Sistema Financiero
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FUENTE: Sistema Financiero Colombiano en Cifras - Marzo de 2013

2.4 ANTECEDENTES DEL POYECTO

Se ha ido realizando una revision documental acerca de antecedentes que
permitan guiar este plan de negocio, para lo cual se encontré que en Colombia
hasta el momento solo una empresa con la misma idea de negocio y esta se
encuentra en la ciudad de Medellin, en la ciudad de Bogota se encuentran
empresas con ideas similares mas no igual y no atacan el sector financiero donde
se quiere constituir como empresa lider en este sector.

2.4.1 Documentales

Para la empresa es de vital importancia basarse en diferentes tipos de estudios ya
gque ayudara a mejorar el servicio que prestara esta empresa, busca indagar todo
tipo de estudio relacionado con el servicio para poder seguir un modelo y emplear
diferentes estrategias ya que con esto busca mejorar todas las debilidades que
presenta, por esto la empresa se remite a los deferentes autores.

José Maria Veciana (1995)

“‘Un pais moderno y dinamico necesita una elevada tasa de creacion de
empresas para aprovechar con eficacia las nuevas oportunidades que brindan los
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cambios tecnoldgicos, de mercado, institucionales y sociales, y asi sustituir a las
empresas que han cumplido ya su ciclo de vida. Una demografia empresarial
vigorosa contribuye al crecimiento, la creacion de empleo de calidad y la
modernizacién de la economia. Sin embargo, la creacion de empresas es una
actividad arriesgada, como indica el reducido nimero de éxitos y de supervivencia
de nuevas empresas. Por esto, el Servicio de Estudios de”la Caixa” encargé al
profesor José Maria Veciana el texto que ahora se presenta. El profesor Veciana,
reconocido especialista no sélo en Espafia sino también en Europa, desarrolla con
rigor y claridad los principales componentes del proceso de creacion de una
empresa, prestando especial atencion a aquellos aspectos que suelen ser mas
relevantes para los nuevos empresarios. Ofrece también informacion sobre las
ayudas publicas disponibles para los emprendedores que decidan crear su
empresa’.

Partiendo de lo que plantea el autor la idea de negocio es Optima, ya que de
acuerdo a los estudios que se han realizado seria una de las primeras empresas
en innovar y ofertar algo nuevo al mercado.

Para la empresa es importante basarse de diferentes estudios por esto la empresa
se remite a analizar lo siguiente:

“M2 Carmen Campos Mesa, Santiago Romero Granados, Gloria Gonzalez
Campos Fecha recepcion: 22-02-10 - Fecha envio revisores: 22-02-10 - Fecha
de aceptacién: 03-03-10”

“La implantacion del Espacio Europeo de Educacion Superior, dentro de
una nueva cultura de la calidad en la enseflanza superior, nos hace plantearnos
sobre qué aspectos son los que dan calidad a la misma. Entre los factores de
calidad de la enseflanza superior se encuentran, la orientacibn en las
Universidades y el analisis de la insercion laboral de los egresados. En el texto se
presenta una investigacion llevada a cabo a seis promociones de egresados de
Magisterio especialistas en Educacion Fisica en la Universidad de Sevilla (N=292).
A partir de los datos obtenidos se observd que un 95% de la poblacion
encuestada no pide orientacion laboral o profesional durante la carrera y que un
63% encuentra un primer trabajo relacionado con el mundo de la actividad fisica y
el deporte, mientras que un 37% su trabajo esta relacionado con otros temas. Por
tanto, se concluye que la mayoria de los egresados de Magisterio especialistas en
Educaciéon Fisica no reciben orientacion para su insercion laboral por lo que no
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todos consiguen empleos relacionados con el mundo de la actividad fisica y el
deporte”.

Dado el articulo anterior la empresa prestara un servicio éptimo ya que muchos de
los profesionales que salen a asumir su papel en la sociedad no tienen claro el
campo de accion en el que se van a desempeifiar, por esta razon la empresa
facilitara una ayuda a todo tipo de profesional a ubicarse en un empleo de a
acuerdo a modalidad deportiva que domine.

“Estadistica de formacion de entrenadores deportivos metodologia™.

“La informacién necesaria para la elaboracion de esta estadistica procede
de las fuentes administrativas que se recogen a continuacion. Los datos relativos
a la Formacion de Entrenadores Deportivos son obtenidos de las memorias
anuales que cada federacién deportiva espafiola entrega con periodicidad anual al
Consejo Superior de Deportes con objeto de facilitar la tutela y la coordinacion que
la Ley 10/1990, de 15 de octubre, del Deporte le asigna sobre ellas. La
informacion sobre las formaciones del periodo transitorio, es facilitada por las
administraciones deportivas autonémicas al Consejo Superior de Deportes con
periodicidad anual. Consecuentemente, la forma y proceso de la recogida de la
informacion con la que se elabora la estadistica es la explotacion de datos origen
administrativo mediante su explotacién en forma de resimenes. La metodologia
para la recogida de datos primarios es la elaboracion de resimenes estadisticos
con base en datos administrativos”.

Documento aprobado por el Sistema Nacional de Cultura Fisica y Deporte,
publicado en el mes de Noviembre de 2005

“El deporte es un fendmeno universal de fortalecimiento e integracion

familiar, mediante el desarrollo y evoluciéon integral de una vida sana en la
sociedad”. Es de suma importancia por ello prevenir, regular y sancionar las
conductas de los dirigentes entrenadores deportistas y entes de promocion
deportiva en sus relaciones entre si, a través de instrumentos juridicos con los
cuales se pueda reglamentar la convivencia de la comunidad deportiva y de la
sociedad en general.
Refiere Montesquieu, en el Espiritu de las Leyes “muchas cosas gobiernan a los
hombres: el clima, las leyes, las costumbres y las maximas aprendidas, con todo
ello se forma un espiritu general que pone limites. Donde todos obedecen y todos
trabajan la situacion es prospera...”
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Se analiza una serie de antecedentes del sector y el area de esparcimiento en
Bogotéa esto como base para realizar un estudio de la viabilidad de la empresa la
cual ofrecera servicios en el area de bienestar, entrenadores en los diferentes
deportes, organizacién de eventos deportivos, escenarios entre otros esto se
ofrecera las micro empresas pequefias medianas y grandes de la ciudad de
Bogota, nombrado lo anterior se hace un estudio mirando de cémo ha crecido el
sector en el area de esparcimiento en el cual Avanzada Deportiva se desarrollara,
con esto se examina que las empresas las cuales ejercen una misma idea de
negocio a la de avanzada deportiva son las cajas de compensacion por su gran
desarrollo y demas, se toma como base las estadisticas de crecimiento que
muestra Aso cajas esta es una asociacion de cajas de compensacion a nivel
nacional, la cual muestra el crecimiento de estas en los Ultimos afios y su
esparcimiento a nivel nacional.

Por otro lado se encuentra que en Colombia hay 43 cajas de compensacion segun
la base de datos de Aso cajas ofreciendo diferentes servicios a las empresas de
Colombia tomando como base las de Bogota las que mas sobresalen son:
compensar, Colsubsidio y Cafam y ejercen la actividad de esparcimiento pero por
su variedad en programas.

Plan de negocios para una empresa prestadora de servicios de actividad fisica
deporte y recreacion

Aldo Camera Trivifio (1999)

“‘De acuerdo a la investigacion que se ha realizado este articulo presenta
una idea de negocio similar a la que se pretende crear en la empresa, hoy en dia
las organizaciones buscan y planean constantemente estrategias para aumentar la
productividad de sus trabajadores, para nadie es un secreto que la satisfaccion y
la motivacion en el puesto de trabajo son aspectos claves para lograr este
objetivo, por esta razon el sector financiero es nuestro cliente a tacar ya que este
presenta condiciones econOmicas favorables, dispone de un capital para la
contrataciones de personas capacitadas para dirigir sus equipos deportivos.

2.4.2 Empiricos

Se han realizados busquedas documentales y visitas virtuales a las empresas que
ofrecen el servicio similar a la de este plan de negocio pero no existe una en
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Bogoté con la misma idea de negocio y en Colombia se encuentra solo una que se
encuentra en la ciudad de Medellin con la misma idea de negocio. Por los
antecedentes expuestos se encuentra la necesidad de implementar la idea de
negocio prestando este servicio en la ciudad de Bogota.

25 ALCANCE Y LIMITACIONES
2.5.1. Alcance

El alcance de Avanzada Deportiva sera enfocado a la ciudad de Bogota, el
mercado a atacar serd todas las empresas del sector financiero, que estén
interesadas en que sus empleados estén involucrados en la practica del deporte
este incluye sus antecedentes, objetivos, estudio de mercado, estudio técnico,
aspectos administrativos y legales de esta un estudio, analisis y evaluacion
financiera sin llegar a su puesta en marcha para esta aplicacién en particular.

2.5.2. Limitaciones

La limitacion principal y temporal se basa en que la empresa no posee escenarios
propios, tendra la necesidad de usar escenarios de las mismas empresas o
espacios de otras, para un futuro la idea contar con escenarios propios para un
mejor servicio.

2.6 ESTUDIO DE MERCADOS
2.6.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

El servicio que presta Avanzada Deportiva se enfoca en ofertar al mercado
personal profesional capacitado en areas afines a actividades recreo-deportivas
tales como entrenadores deportivos de las diferentes disciplinas, quienes
prestaran todo su conocimiento y experiencia en el desempefio de las tareas a
realizar.

Para continuar, las tareas identificadas son: entrenamiento deportivo,
acondicionamiento fisico, técnico y tactico; gestion logistica tal como, facilitar
escenarios deportivos tanto para entrenamientos como para competencias,
congresos técnicos.

25



2.6.2 ZONA DE INFLUENCIA

La zona de influencia serd la ciudad de Bogota, atacando el creciente sector
financiero especificamente las comparfias de Seguros, siendo este un mercado
potencialmente alto para los objetivos trazados por este plan de negocio.

2.6.3 PERFIL DEL CONSUMIDOR

Este servicio esté dirigido en primera medida a empresas del sector financiero
“aseguradoras e intermediarios de seguros” del sector de la ciudad de Bogota que
se encuentren actualmente en funcionamiento y que estén constituidas y
registrados legalmente como grandes y medianas empresas del sector financiero,
las cuales se deberan caracterizar por la promocién en la participacion de eventos
recreo-deportivos empresariales por parte de sus gerentes y empleados, estas
deberan interesarse por el buen desempefio de sus selecciones o representantes
deportivos, ademas de estar dispuestas a orientar un presupuesto para realizar un
trabajo competitivo y profesional, que permita un reconocimiento y distincién de la
empresa, en el campo de la actividad recreo-deportiva empresarial a nivel distrital
y/o nacional.

También se tendran en cuenta aquellas empresas que no presenten contacto con
el deporte pero a su vez quieran mejorar el bienestar de sus empleados y no lo
han realizado por falta de propuestas que conlleven al desarrollo de estas
actividades que son de gran importancia como para la misma empresa y para los
empleados de estas.

2.6.4 ANALISIS DEL SECTOR

Es bien sabido que en Colombia uno de los sectores con mayor crecimiento es el
sistema financiero o el area financiera y el sector del cual hace parte este plan de
negocio, el desarrollo y crecimiento de este es notorio en las ultimas décadas en el
pais y Bogota esto lo comprueba los estudios estadisticos de la superintendencia
financiera de Colombia.
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GRAFICO 2. Total Activos Administrados por las Entidades Vigiladas
= Onres

=Seguros

™ e 3

=Fondos pensiones

= Actvos Sdecomitidos

= Estiecmeentos de Crédto

y total activos administrados
por las entidades vigiladas

e
g
o
<
=
==
=
E
<
v
@
3
-
8
=
t
~
S
=
-

2009 2010 2017 2012

Fuente: Superintendencia Financiers. Estados Fmanciercs supelos & isabn. Cifras reportadas hasta el 25 de abril de 2013

FUENTE: Sistema Financiero Colombiano en Cifras - Marzo de 2013

El sistema financiero colombiano afirma que en este afio el sector ha tenido un
crecimiento real anual de 15.54%, se ve un incremento en sus activos
demostrando para el plan de negocio que este es un sector el cual se puede
atacar.

Por otro lado se encuentra las estadisticas de ASOCAJAS la cual es la asociacion
nacional de cajas de compensacion familiar de Colombia.

GRAFICO 3. Crecimiento Anual Afiliacién Empresas a Asocajas
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FUENTE: Asocajas asociacion nacional de cajas de compensacion familiar leras - D|C|embre de
2012

Esta tabla muestra que el crecimiento anual de las cajas de compensacion y su
desarrollo, cada vez hay mas empleo por lo tanto hay existe una mayor oferta y
esto favorece al plan de negocio que se plantea ya que se quiere prestar un
servicio deportivo a empresas.
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Para finalizar se muestra las aseguradoras e intermediarios de seguros las cuales
son las posibles empresas que se les ofrecera el servicio que se plantea en el plan
de negocio.

Tabla 1. ASEGURADORAS E INTERMEDIARIOS DE SEGUROS MAYO 2013

DENOMINACION REPRESENTANTE LEGAL
SOCIAL DE LA
ENTIDAD CARGO
Allianz Seguros S.A. Ignacio José del CJ Valentin Presidente
Ace Seguros S.A. Rosario Del Pilar Lozano Presidente
Sarmiento
Seguros Colpatria S.A. Fernando Quintero Arturo Presidente
ECO Seguros S.A. Marco Aurelio Zuluaga Giraldo Presidente
Compafiia Aseguradora Luis Alejandro Rueda Rodriguez Presidente
de Fianzas S.A.,
Confianza Sigla:
Confianza S.A.
QBE Seguros S.A. podra Silvia Luz Rincén Lema Presidente
usar las siglas QBE
Colombia o QBE Seguros
Generali Colombia- Eduardo Sarmiento Pulido Presidente
Seguros Generales S.A.
Sigla: GENERALI
COLOMBIA
Compaiiia Mundial de Lilian Perea Ronco Presidente
Seguros S.A. Sigla:
MUNDIAL SEGUROS
Seguros Generales Juan Enrique Bustamante Molina Presidente
Suramericana S.A.
Condor S.A. Compaiia Almonacid Sierra Presidente
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de Seguros Generales.

Chubb de Colombia
Compafia de Seguros
S.A.

Manuel Obregoén Trillos

Presidente

AIG Seguros Colombia
S.A. Sigla: AIG Seguros
0 AIG Colombia 6 AIG

Alexander Montoya Gutiérrez

Presidente

Seguros Alfa S.A.

José Alejandro Samper Carrefio

Presidente

Mapfre Seguros
Generales de Colombia
S.A.

Roberto Vergara Ortiz

Presidente

Seguros Comerciales
Bolivar S.A.

Raul Fernandez Maseda

Presidente

Seguros del Estado S.A.

Jorge Enrique Uribe Montafio

Presidente

Segurexpo de Colombia
S.A. Aseguradora de
Crédito y del Comercio
Exterior. Denominacion
simple de SEGUREXPO

Jorge Arturo Mora Sanchez

Presidente

Liberty Seguros S.A.,
pudiendo utilizar
comercialmente Liberty
Seguros o Liberty

Jesus Urdan garay Lopez

Presidente

BBVA Seguros Colombia
S.A. Pudiendo utilizar
indistintamente, para
todos los efectos legales,
el nombre BBVA Seguros

Mauricio Garcia Ortiz

Sandra Patricia Solérzano

Presidente

Presidente

Mapfre Seguros de

Alejandro Miguel Santamaria

Presidente
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Crédito S.A. " Mapfre-
Crediseguro S.A."y
Podra identificarse con la
sigla Mapfre-Crediseguro
S.A.

Cardif Colombia Seguros Jorge Enriqgue Hernandez Presidente
Generales S.A.

Cardinal Compafiia de José miguel Otoya Presidente
Seguros S.A. sigla
CARDINAL SEGUROS

En este cuadro se muestra 23 empresas aseguradoras e intermediarias con su
respectivo nombre y el presidente, alguna de estas participan en torneos
deportivos, otras no las cuales son un mercado a atacar por otro lado estas
empresas son grandes y tienen una gran proporcion de empleados y varias sedes,
en definitiva se muestra un crecimiento y un alza en este campo de accion.

2.6.5 CONFORMACION DE LA COMPETENCIA

La empresa manejara un servicio similar al de las cajas de compensacion que
serian una de las competencias, como competencia indirecta se encuentran las
empresas de esparcimiento y los entrenadores personales y/o empiricos.

Es preciso observar cual es la desventaja de la competencia directa, siendo en
este caso los servicios que ofertan las cajas de compensacion. Pues uno de sus
productos que ofertan a las empresas y sus empleados son los espacios para
entrenamiento con un instructor que en la mayoria de casos son empiricos, pero el
principal problema son sus costos que no son iguales para todas las personas si
no se manejan por categoria a la cual corresponda dada por el ingreso salarial del
empleado, lo cual hace que muchas de las personas no tomen estos servicios ya
gue manejan muy buenos ingresos salariales, generando incomodidad para las
empresas al tener que realizar gestiones de pago individualizadas, tal como se
evidencia a continuacion:
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CURSOS DE FUTBOL

Fortalecimiento de habilidades motrices, fisicas, técnicas y tacticas propias del
deporte a un nivel formativo.

Desarrollo de competencias sociales y cognitivas.

Mejoramiento de la calidad de vida.

Nuevos cursos de: Formacion para arqueros y futbol femenino; aplica calendario
de inscripciones e iniciaciones de fatbol y tarifas formato 1 dia.

Nuevos cursos para adultos a partir de 18 afios en adelante dia sabado o
domingo.

CUADRO 1: COSTOS CURSOS DE FUTBOL.

I

Aplica para todas las edades.
Sabados o domlngos - 1 Dia.
Futbol Femenino.
Taller de Arqueros.

28.200 33.500 39.500 81.000

FUENTE: Datos Actuales De Pagina Web Compensar.

CURSOS DE BALONCESTO

Desarrollo de habilidades motrices, fisicas, técnicas y tacticas de la practica
deportiva.

Fortalecimiento de competencias sociales y cognitivas.

Mejoramiento de la calidad de vida.

Cursos unicamente formacion de un dia (sabado o domingo).

Ahora nuevos cursos para adultos a partir de 18 afios en adelante, sabado o
domingo 6:00 am.

CUADRO 2: COSTOS CURSOS DE BALONCESTO.

CUR (Un Dia) 29.500 35 000 41 300 82 500

FUENTE: Datos Actuales De Pagina Web Compensar.
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Efectivo, tarjeta de crédito o tarjeta débito, tarjeta Compensar, bonos o

invitaciones

CURSOS DE NATACION

Fortalecimiento de habilidades motrices, fisicas, técnicas y tacticas propias del

deporte a un nivel formativo.
Desarrollo de competencias sociales y cognitivas.
Mejoramiento de la calidad de vida.

CUADRO 3: COSTOS CURSOS DE NATACION.

A

Curso de 2 dias Mayores e Infantil- CUR y
Calle 220 55700

Curso de 2 dias Menores de 4 a 6 afios -

CUR 38.400
Curso de 1 dia Mayores e Infantil- CUR 29.600
Curso de 1 dia Menores de 4 a 6 afos- 20.500

CUR

Curso de 2 dias Mayores e Infantil Cajica  55.700

Curso de 2 dias Menores de 4 a 6 afos -

Caiica 38.400

66.400

C

74.400

No afiliado

148.600

45.400

51.500

102.100

35.100

41.400

82.600

24.000

28.400

56.300

66.400

74.400

111.400

45.400

51.500

102.100

FUENTE: Datos Actuales De Pagina Web Compensar.

Formas de pago: Efectivo, tarjeta de crédito o tarjeta débito, tarjeta Compensar,

bonos o invitaciones
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2.6.6  DEMANDA HISTORICA

Al mismo tiempo se indica que el mercado apunta hacia las empresas del sector
financiero, més adelante profundiza sobre el perfil del cliente de Avanzada
Deportiva, esta decisidon se basa en dos aspectos importantes, la primera es el
buen rendimiento econémico de estas y la segunda es el crecimiento del sector en
la ciudad durante el ultimo afio, este ha pasado a ser de un % 2,36 en el afio 2011
a un % 3,58 en el presente aflo (Camara de Comercio de Bogotd), en cuanto a
namero de empresas se mencionar que se han doblado, estas pasaron de ser
3.275 en el 2011 a ser 7.380 en el 2012 (Camara de Comercio de Bogota), para
terminar se tiene en cuenta el registro de grandes y medias empresas del sector
financiero en Bogotd, afio 2011 = 74, afio 2012 = 769; como conclusion se dice
que el crecimiento del sector y en especial el del nicho, es asi mismo un buen
indicador para el desarrollo y crecimiento de Avanzada Deportiva empresa.

La presente idea de negocio busca desarrollar una herramienta novedosa e
innovadora que permita la participacion y el buen desempefio de los empleados de
empresas de Bogota sector financiero, resaltando las habilidades de quienes
participen de los espacios recreo-deportivos otorgados por las empresas, en
algunas de ellas por medio del departamento de bienestar, este ser4 un servicio
en el cual se suplan las responsabilidades administrativas y de campo, que han
sido asumidas por personas que no cumplen con el perfil indicado para
desempeniar esta labor.

Por lo anterior, esta idea de negocio se ha enfocado en ofertar al mercado
personal profesional capacitado en areas afines a actividades recreo-deportivas
tales como entrenadores deportivos de las diferentes disciplinas, quienes
prestaran todo su conocimiento y experiencia en el desempefio de las tareas a
realizar.

2.7 DEMANDA PROYECTADA

Este plan de negocio ve la oportunidad presentando propuestas de trabajo
estructuradas, donde se oferta personal profesional capacitado en las diferentes
disciplinas deportivas, en el aprovechamiento del tiempo libre y la recreacion,
siendo este el plus de la compafia ya que compite con el empirismo y las malas
practicas de personal no idoneo para llevar a cabo estos procesos.
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Se pretende para el afio 2014 contar con un minimo de 5 compaifias
aseguradoras como clientes, para llevar a cabo todos los procesos que se han
venido ofertando durante el desarrollo de este trabajo.

2.8 ESTABLECIMIENTO DEL PRECIO

La empresa pretende fijar los precios de los servicios basandose en dos enfoques:
de acuerdo a costos y el basado en el mercado (cliente y competencia).

De acuerdo al Enfoque basado en los costos, se pretende basar los precios sobre
los propios costos.

Se pretende realizar un incremento estandar a fin de promediar costos, es decir
precios sobre la base de costo mas el margen y precios segun tasa de rentabilidad
objetivo, analisis del punto muerto, por lo cual se deben establecer algunos
criterios tales como:
v' Por su funcién: aprovisionamiento, transformacion, comercializacion y
administracion. Costo de produccion y costo del periodo.
v Por su comportamiento: costos fijos y costos variables.
v' Por su posibilidad de imputaciéon al objeto de costo: costos directos e
indirectos.

De acuerdo al Enfoque basado en el cliente y en La competencia, se debe intentar
comprender el comportamiento del mercado para poder fijar precios. Para poder
definir una estrategia de precios correctamente es fundamental conocer el valor
relativo que el producto ofrecera al cliente. Es importante saber cuanto estaria
dispuesto a pagar el cliente por los servicios ofertados.

A fin de determinar el valor del servicio que se va a ofertar para los diferentes
clientes, se debe entender la percepcion de beneficios por parte del cliente,
también su percepcion de costos operativos (fiabilidad y duracion del producto),
financieros, e incluso personales. Los costos que un cliente percibe pueden ser
tan diversos como en el caso de los precios. Basicamente se habla de costos de
adquisicion (precio del vendedor, proceso de los pedidos, costos de transporte, de
instalacion y de entrenamiento), pero también hay costos operativos (necesidades
de energia eléctrica, repuestos, mantenimiento).
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De otro lado se debe tener claro como comercializadores que los competidores
estan ofreciendo alternativas a sus clientes. A fin de determinar el valor de un
servicio para un cliente, es debido evaluar también los posibles sustitutos que
estan luchando por un pedido contra este servicio. Asi que es necesario
determinar si es posible y rentable modificar el servicio para segmentos
especificos, de una manera que pueda hacer aumentar la ventaja competitiva con
caracteristicas adicionales que pueden ser:

v Las que permitan una mejora en la calidad o la fiabilidad del servicio.

v" Aumento de la capacidad del servicio al usuario.

v' Aumentar la flexibilidad del proceso de pago de los servicios prestados.
v Proporcionar funciones (tiles adicionales.

2.8.1. Costo

Es necesario fijar un precio inicial bajo para atraer de forma rapida a un gran
namero de consumidores y conseguir una amplia cuota de mercado. La estrategia
de precios de penetracidn tiene como principales objetivos: el generar un volumen
sustancial de ventas, lograr una gran participacion en el mercado y desalentar a
otras empresas a la hora de introducir productos competidores y atraer nuevos
clientes o clientes adicionales que son sensibles al precio. Ademas se buscan
algunos objetivos como son:

Aumentar ventas a corto plazo, cuota de mercado y utilizacion de capacidad.
Estimular la demanda de los consumidores.

Permitir retar al lider del mercado, que tiene un presupuesto de publicidad muy
importante.

TABLA 2. COSTOS ENTRENADOR FUTBOL SALA-VOLEIBOL-BALONCESTO

iITEM CUANTIA
N° de Personas 12
Sesién Entrenamiento x 2 Horas $ 40.000,00
Costo Total $ 40.000,00
Costo Total Mensual x 12 Sesiones $ 480.000,00
Costo Total Anual x Entrenador $ 17.280.000,00
Precio de Venta $ 57.142,86
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Valor por persona

$

4.761,90

Sesiones Entrenamiento Mensual x 12

$

685.714,29

Total Anual x Equipo 12 Meses

$ 24.685.714,29

FUENTE: EL AUTOR

TABLA 3: COSTOS ENTRENADOR FUTBOL

ITEM CUANTIA
N° de Personas 26
Sesién Entrenamiento x 2 Horas $ 44.000,00
Costo Total $ 44.000,00
Costo Total Mensual x 12 Sesiones $ 528.000,00
Costo Total Anual x Entrenador $ 19.008.000,00
Precio de Venta $ 62.857,14
Valor por persona $ 2.417,58
Sesiones Entrenamiento Mensual x 12 $ 754.285,71
Total Anual x Equipo 12 Meses $ 27.154.285,71

FUENTE: EL AUTOR
2.8.2. Utilidad esperada

Punto de equilibrio

El Punto Muerto o Punto de Equilibrio es el volumen de ventas cuyo margen de
contribucion cubre exactamente los costos fijos de la empresa. Por tanto se
calculara dividiendo los costos fijos entre el margen de contribucién, que se
obtiene restando a los ingresos netos los costos variables.

Esta cantidad ayudara a determinar el punto en el que los costos fijjos quedan
completamente cubiertos, pero el beneficio todavia es cero. Dependiendo de los
valores de la rentabilidad objetivo, puede afiadirse un objetivo de beneficio a los
costes fijos, y calcularse entonces el nuevo volumen de ventas necesario para
cubrir ambas cosas. La direccidén puede evaluar el impacto de los recortes en los
precios, o de una ventaja competitiva en precios, sobre la situacion de beneficios.

La formulacion del mismo es la siguiente:

ﬂ:
I

= F

= — s
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TABLA 4: Utilidad Esperada, Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio Ingresos 24.890.682
Cantidad de Ventas 207
Precio Unitario 2.160.000
Unidades Vendidas 12
Ingresos 25.920.000
Costos Fijos 18.293.918
Costos Variables 6.869.564
costo variable unitario 572.464
cantidad de equilibrio 12
Valor Monetario equilibrio 6.596.765

FUENTE: EL AUTOR

2.8.3. Precio de sustentacion

Presupuestos de Promocién

lra categoria:

Entrenadores deportivos (de las disciplinas requeridas), en deportes de conjunto

de menor nimero de participantes (12 Maximo)

TABLA 5: PRECIOS ENTRENADOR FUTBOL SALA-VOLEIBOL-BALONCESTO

ITEM CUANTIA

N° de Personas 12

Sesién Entrenamiento x 2 Horas

Precio de Venta $ 57.142,86
Valor por persona $ 4.761,90
Sesiones Entrenamiento Mensual x 12 $ 685.714,29
Total Anual x Equipo 12 Meses $ 24.685.714,29

FUENTE: EL AUTOR

2da categoria:
Entrenadores deportivos de Futbol Once.

TABLA 6: PRECIOS ENTRENADOR FUTBOL

ITEM CUANTIA
N° de Personas 26
Sesién Entrenamiento x 2 Horas
Precio de Venta $ 62.857,14
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Valor por persona 2.417,58

$
Sesiones Entrenamiento Mensual x 12 $ 754.285,71
Total Anual x Equipo 12 Meses $ 27.154.285,71

FUENTE: EL AUTOR

2.9 ESTRATEGIA COMERCIAL

Las alternativas de comercializacion se dan por medio de afiches promocionales
donde se especificara que tipo de plan ofrece la empresa para permitir que el
cliente escoja a su conveniencia; se realizaran visitas a clientes potenciales
donde se contara con personal capacitado con la informacion de la empresa y asi
poder llenar las expectativas frente al servicio ofrecido por la empresa, ademas de
esto el servicio lo encontraran en el portal Web de las paginas amarillas para dar
mas estatus a la empresa.

2.9.1. Estrategias de comunicacion

El aumento de la practica del deporte, la progresiva atencion y la gran demanda
deportiva que se presenta en los Ultimos afos la necesidad de una difusion
efectiva de la informacion del producto y servicio deportivo, la influencia que la
informacion puede tener sobre la comunidad también depende de una gran parte
de que la informacion llegue a los usuarios y a la poblacion es algo importante, es
por eso que a partir de lo nombrado se optara por unas estrategias de
comunicaciéon las cuales ayudaran para la difusion del servicio que ofrece este
plan de negocio.

2.9.2. Estrategias de difusion

Presencia de pagina web: es el método mas empleado para la difusion y
diseminacién de un producto ya que cualquier persona podra conocer los servicios
por internet.

Informacién sobre las actividades que se realicen dando a conocer los resultados
del trabajo de esta empresa.
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TABLA 7: Estrategias de Difusion

MEDIO/MES MES 1 -2 MES 3-4 MES 4-5
Creacion de  foros | Implementar y hacer | Monitoreo general de los

MARKETING grupos en redes | monitoreo de los foros en|foros en las redes

DIRECTO sociales como: |redes sociales “opiniones | sociales.

Facebook, twitter, my |ofertas etc.” En las redes
space y YouTube. sociales.

PUBLICIDAD Disefio de Disefio y seleccion de
espectaculares Disefio de pendones espacios en revistas
volantes, afiches, “deportivas, ejecutivas
pagina web, directorio etc.” Esto para mostrar el
paginas amarillas progreso de la empresa y

dar mas difusion.

RELACIONES Prosperar entrevistas con | Entrevistas con lideres

PUBLICAS lideres de opinidn | de diferentes empresas.

“gerentes, administradores
etc.”.

MEDIO/MES MES 5-6 MES 7-8 MES 8-9
Correo directo al | Correo directo al mercado | Correo directo al

MARKETING mercado meta y | meta y monitoreo de grupos | mercado meta y

DIRECTO monitoreo de grupos en | en redes sociales. monitoreo de grupos en
redes sociales. redes sociales.

PUBLICIDAD Espectaculares Espectaculares Espectaculares
Revistas Revistas Revistas
Posters Posters Posters
Volantes Volantes Volantes
“Las revistas llegaran a | “Las revistas llegaran a|“Las revistas llegaran a
principales resultados | principales resultados de | principales resultados de
de ellos ya sea tanto |ellos ya sea tanto|ellos ya sea tanto
deportivos y laborales” | deportivos y laborales” deportivos y laborales”

RELACIONES Eventos con clientes

PUBLICAS “utilizar diferentes | Reforzar estrategias Reforzar estrategias de
estrategias del comunicacion con
marketing” conferencias.

FUENTE: EL AUTOR




2.9.3. Costos de la difusion

TABLA 8: Gastos operacionales de mercadeo y ventas

) VALOR

ITEM

MENSUAL ANUAL

Arriendos $ -
Depreciacion $ 23.130,00 ;
Gastos de Viaje $ 500.000,00 | $ 6.000.000,00
Publicidad y promocién $  30.000,00 _
Otros gastos operacionales de Mercadeo $ -

TOTAL $ 6.637.560,00

FUENTE: EL AUTOR
2.9.4. Especificacion de datos

TABLA 9: Especificacion de datos

Disefio de la imagen

Volantes

Posters

Paginas amarillas todo el afio

Disefio de pendones

Revistas

Inversién en relaciones publicas
FUENTE: EL AUTOR

2.9.5. Justificacion de costos

En el cuadro anterior se encuentran los costos en la parte de la difusion del
servicio, en las estrategias de publicidad, ya que es necesario dar a conocer de
multiples formas la imagen, por otro lado se encuentra los volantes, los cuales son
importantes ya que son los que van hacer repartidos en diferentes empresas y
seran dirigidos al sector financiero , los posters seran de gran importancia ya que
son los quedan otro tipo de publicidad, estos iran en las empresas que sean
clientes y se pondran donde exista algun tipo de evento deportivo para que la
comunidad se entere de la existencia de esta empresa, las paginas amarillas se
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toman en cuenta ya que muchas veces las empresas y personas buscan servicios
en estas; los pendones son importantes para el momento de una practica
deportiva ya que puede dar publicidad y podra surgir interés en las personas , las
revistas son una parte que podra generar interés y posibilita una mayor captacion
de clientes dando a conocer temas sobre esta propuesta, realizando una
estadistica mostrando el trabajo de las empresas y su crecimiento deportivo a
través de los servicios, a medida que se ofrezcan los servicios ira creciendo y se
conocerda muchas personas y en esto es donde se hara las relaciones para
conocer nuevas estrategias, dar a conocer mas los servicios y a partir se podra
hacer nuevos contratos y patrocinios.

Por otro lado se encuentran las redes sociales las cuales no tienen ningun costo
pero si son de gran importancia pues en esta se pueden tener acceso a todo lo
qgue la empresa quiere trabajar se podra dar un informe de lo que va logrando, se
podra hacer mas contactos de una forma efectiva y la gran importancia de tener
fotos y videos los cuales muestren el trabajo de esta por esto también fueron
tomadas como parte fundamental para esta propuesta de negocio.

2.9.6. Presupuesto de promocion, costo estimado de promocion lanzamiento y
publicidad del negocio.

A continuacion se relacionan los costos iniciales que se deben generar para poner
en marcha la empresa.

TABLA 10: Gastos operacionales de administracién

. VALOR
ITEM
MENSUAL ANUAL
Arriendos $ 450.000,00
Depreciacion $ 34.695,00
Gasto Administrativo $ 5.604.430,35
Implementos de aseo $ 15.000,00
Papeleria $ 20.000,00
Servicios pablicos $ 85.000,00
Impuestos $ 107.308,80 $ 1.287.705,60
Otros gastos operacionales $ -
TOTAL $ 75.797.209,80

FUENTE: EL AUTOR
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3. ESTUDIO TECNICO
3.1 Andlisis DOFA

Tabla 11: Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Mercado deportivo en el sector
financiero Bogoté ha sido poco
explorado.

Respaldo juridico al deporte en su ley
181 de 1995.

Una nueva alternativa para las
empresas del sector financiero.

Oferta de un amplio y variado portafolio
de servicios.

Tarifa acorde a los servicios.

Personal calificado en la prestacion de
los servicios.

Manejo de buenas relaciones con la
universidad Santo Tomas.

La ciudad de Bogota ofrece nuevos
torneos deportivos para las empresas.
La Direccion de la organizaciéon es
desarrollada por personal capacitado.

e Empresa nueva en el mercado de
los servicios deportivos.

e No poseer infraestructura propia.

e Falta de experiencia en el manejo
de mercados.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Posibilidad de explorar nuevas
alternativas dentro del mercado
deportivo.

Posible acceso a un adecuado
segmento del mercado deportivo.
Buena demanda en el sector financiero
y abrir puertas en otros.

Baja en el desempleo

Aumento de los estimulos y politicas de
emprendimiento.

Fomento estatal a las politicas
deportivas.

e La competencia existente en el
mercado.

e El aumento de la intensidad de las
épocas de lluvia.

e Los espacios para la construccion
de infraestructura deportiva se
reducen debido a la urbanizacion.

FUENTE: EL AUTOR
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3.2 Proyeccion de Ventas.

TABLA 12: INGRESO POR VENTAS

Ingresos por Ventas

TEM

2013

2014

2015

2016

2017

Entrenador Futbol Sala-Valeihol-Baloncesto

§ 148114.285 T

§ 222171.42857

§ 20622857143

§ 37028571429

§ 444340857 14

Entrenador Futbol

§ 16292571429

§ 24438857143

§ 32085142857

§ 40731428511

§ 48877714286

TOTAL

§ 311.040.000,00

§ 466.560.000,00

§ 622.080.000,00

§ 777.600.000,00

§ 933.120.000,00

FUENTE: EL AUTOR

3.3 Costos Totales.

3.3.1 Costos de Produccion

TABLA 13: COSTOS DE PRODUCCION

Costos de producién

ITEM

2013

2014

2015 |

2016 |

2017

Entrenador Futhol Sals-Voleibol- Baloncesto

¥ 103.650.000,00

$ 155.520.000,00

$ 207.360.000,00

¥ 253.200.000,00

$31.040.000,00

Entrenador Futbol

$ 114.043.000,00

$ 1M.072.000,00

¥ 228.036.000,00

¥ £83.120.000,00

$342.144.000,00

TOTAL

5 217.728.000,00

3 326.5%2.000,00

3 435.456.000,00

3 544.320.000,00

3 653.184.000,00

FUENTE: EL AUTOR

3.3.2 Costos de Administracion

TABLA 14: Mano de obra administrativa mensual mediante contrato laboral

CARGO CANT NOMINAL TOTAL

Gerente 3 $ 800.000,00| $ 2.400.000,00
Secretaria 1 $ 589.500,00| $ 589.500,00
Subtotal $ 2.989.500,00

Carga prestacional $ 1.414.930,35

TOTAL $ 4.404.430,35

FUENTE: EL AUTOR
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TABLA 15: Mano de obra mensual por prestacién de servicios administrativos

CARGO CANT NOMINAL TOTAL
Contador 1 $ 600.000,00| $ 600.000,00
Asesor de ventas 1 $ 600.000,00( $ 600.000,00

TOTAL $ 1.200.000,00

FUENTE: EL AUTOR

3.4 Diagrama de Flujos.

GRAFICO 4. Diagrama de Flujos de Servicios
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FUENTE: EL AUTOR
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3.5 Requerimiento de Equipos y Material.

3.5.1 Material de Uso Administrativo.

TABLA 16: Muebles y Enseres

. VALOR
ITEM CANT
UNITARIO TOTAL

Computador de mesa 2 900,000| 1,800,000
Computador portatil 3 0 0
Escritorio 2 125,000 250,000
Estantes organizador de materiales 3 50,000 150,000
Impresora Multifuncional HP 1 235,000 235,000
Mesa de juntas 1 180,000 180,000
Silla de rodachinas 2 75,000 150,000
Sillas de oficina 6 40,000 240,000
Teléfono Inalambrico Panasonic 2 50,000 100,000
Video Beam 1 750,000 750,000

TOTAL 3,855,000
FUENTE: EL AUTOR
3.5.2 Material de Uso Operativo.
TABLA 17: Elementos de Produccion

; VALOR
ITEM CANT
UNITARIO TOTAL

Aros 20 800 16,000
Bal6n baloncesto 20 45,000 900,000
Bal6on de caucho y/o Pilates 2 21,000 42,000
Balén de espuma 12 6,000 72,000
Balén medicinal 4 53,000 212,000
Bal6n voleibol 20 38,000 760,000
Baldn De Futbol Sala 20 14,000 280,000
Balon futbol 20 30,000 600,000
Bascula 2 40,000 80,000
Bomba "Aire" 3 5,800 17,400
Colchonetas Multiusos 10 45,000 450,000
Cintas Métricas 2 38,000 76,000
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Conos 25 2,400 60,000
Estacas Deportivas 30 3,800 114,000
Escaleras Didacticas 10 9,500 95,000
Pelotas de Tenis 10 1,700 17,000
Plastico 5X5 2 3,000 6,000
Platillos didacticos 60 1,100 66,000
Soga 10 1,600 16,000
Tubos PVC 5 4,000 20,000
TOTAL 3,883,400
FUENTE: EL AUTOR
3.6 Organigrama.
GRAFICO 5. ORGANIGRAMA
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3.7 Descripcion de Cargos y Funciones.

3.7.1 JUNTA DIRECTIVA

OBJETO Formular el plan anual de trabajo, términos y condiciones bajo las cuales se prestara
el servicio.
OBLIGACIONES | 1. Darse su propio reglamento y hacer los reglamentos internos de LA SOCIEDAD.

2.

10.

11.

12.

Dirigir y controlar todos los negocios de LA SOCIEDAD y delegar en las
Gerencias o0 en cualquiera otro empleado las funciones que estime conveniente;
Elegir y remover libremente las Gerencias de LA SOCIEDAD vy a sus suplentes y
fijarles su remuneracion, crear y proveer los cargos que considere necesarios,
sefialarles sus funciones vy fijarles sus remuneraciones;

Nombrar los asesores que estime convenientes y disponer, cuando lo considere

oportuno, la formaciéon de comités, integrados por el nimero de miembros que

determine, para que asesoren al Gerente en asuntos especiales, delegar en
dichos comités las atribuciones que a bien tenga dentro de las que a ella
corresponden y sefalarles sus funciones;

Determinar los porcentajes de depreciacion, los deméritos y protecciéon de

activos, la amortizacion de intangibles y las demas reservas que determine la ley

o la Asamblea;

Proponer, cuando lo juzgue conveniente, la formacion de fondos especiales de

reserva, prevision o de fondos para otros fines o que determinados fondos

especiales o los constituidos anteriormente se trasladen o acumulen a otros
fondos, se incorporen a la cuenta de pérdidas y ganancias o se capitalicen;

Convocar a Asamblea General de Accionistas a sesiones extraordinarias

siempre que lo crea conveniente o cuando lo solicite un nimero de accionistas

que represente por lo menos el veinticinco por ciento (25%) de las acciones
suscritas;

Examinar cuando lo tenga a bien, directamente o por medio de una comision, los

libros, cuentas, documentos y caja de LA SOCIEDAD;

Aprobar los reglamentos de colocacion de acciones;

Cuidar del estricto cumplimiento de todas las disposiciones consignadas en estos

estatutos y de las que se dicten para el buen funcionamiento de LA SOCIEDAD,

y tomar las decisiones necesarias para que LA SOCIEDAD cumpla sus fines y

para evitar que a través de los servicios que presta LA SOCIEDAD fluyan o

pasen dineros de origen ilicito; y

Mediante el voto favorable del cien por ciento (100%) de los miembros presentes

autorizar al representante legal para:

11.1. Celebrar cualquier acto o contrato cuando la cuantia del acto o contrato por
operacion exceda la cantidad de dos mil (2.000) salarios minimos legales
mensuales vigentes;

11.2. Adquirir, enajenar, limitar y gravar bienes inmuebles y/o establecimientos de
comercio, asi como gravar activos fijos; y

11.3. Celebrar cualquier acuerdo o contrato con sociedades vinculadas a
cualquiera de los accionistas.

En todo caso, la Junta Directiva tendra atribuciones suficientes para ordenar que

se ejecute o celebre cualquier acto o negocio comprendido dentro del objeto

social y para tomar las determinaciones necesarias en orden a que LA

SOCIEDAD cumpla sus fines.

PERFIL

1. Profesionales en Qultura Fisica, deporte y recreacion, Administracion Deportiva,
Educacion Fisica o Areas afines.

Tomado de: http://www.bioenergy.com.co/Espanol/Paginas/FuncionesJuntaDirectiva.aspx
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3.7.2 GERENTE GENERAL

OBJETO Llevar a cabo la planeacién, direccion, ejecucion y control de actividades e
indicadores de impacto y gestion que sean necesarios para atender las
necesidades de los clientes y suplirlos con el servicio ofrecido por la
empresa.

FUNCIONES
1. Integrar la junta directiva, para generar lineamientos en el &mbito de la

prestacion de servicios.

2. Participar en las mesas de trabajo y reuniones que convoque la Junta

Directiva.

3. Apoyar en la implementacion del sistema de informacién y recoleccion
de datos de los clientes potenciales.

4. Implementar indicadores de gestion que fortalezcan los procesos y toma
de decisiones del proyecto.

5. Implementar indicadores de impacto que fortalezcan los procesos y
toma de decisiones del proyecto.

6. Apoyar en la consolidacion de metas e informes poblacionales y de
gestién del Proyecto.

7. Implementar un sistema de gestion de calidad —-SGC — y Control

Interno.

8. Proveer sus medios y equipos de trabajo, tales como sistema de
comunicacidon personal, equipo computador portatl y medio de

transporte para los desplazamientos en la jurisdiccién de Bogoté D.C.

9. Recibir, clasificar y revisar los informes a su cargo.
10. Los deméas que se requieren para el cumplimiento del objeto del
presente CPS y todos los exigidos por la ley.

PERFIL 1. Profesional en Cultura Fisica, deporte y recreacion, Administracion
Deportiva, Educacion Fisica o Areas afines, con estudios de
postgrado en Gerencia estratégica o Afines (3) afios de experiencia
minima certificada.

2. Tener conocimientos en mercadeo, finanzas, auditoria,
presupuestos, flujos de caja, proyeccién, normas de control, manejo
de personal.

TIPO DE | CONTRATO A TERMINO INDEFINIDO

CONTRATO

Tomado de: Perfiles Sistema de contratacion del IDRD 2013, Proyecto 40 horas.
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3.7.3 GERENTE COMERCIAL

OBJETO

Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente el sistema

com

ercial, disefiando estrategias que permitan el logro de los objetivos

empresariales, dirigiendo el desarrollo de las actividades de marketing y las
condiciones de venta de los servicios.

FUNCIONES

1.

2.
3.

10.

11.

12.
13.

Definir, proponer, coordinar y ejecutar las politicas de comercializacion
orientadas al logro de una mayor y mejor posicion en el mercado.

Definir y proponer los planes de marketing, y venta de la Empresa.
Representar a la Empresa en aspectos comerciales ante
corresponsales, organismos internacionales, negociar convenios y
administrar los contratos que se suscriban con éstos.

Implementar un adecuado sistema de venta de servicios a cargo de la
empresa y de terceros a nivel nacional.

Organizar y supervisar el desarrollo de politicas, procedimientos vy
objetivos de promocién y venta de los servicios que ofrece la Empresa.
Investigar y prever la evolucion de los mercados y la competencia
anticipando acciones competitivas que garanticen el liderazgo de la
Empresa.

Consolidar el presupuesto anual de la Gerencia Comercial y controlar su
ejecucion.

Evaluar la creacibn de nuevos servicios identificando nuevas
oportunidades de negocio.

Controlar que los objetivos, planes y programas se cumplan en los
plazos y condiciones establecidos.

Establecer ventajas competitivas donde se ofrezcan servicios de la
Empresa, procurando obtener las mejores participaciones en el
mercado.

Realizar las funciones de vocero autorizado ante los medios de
comunicacion, con la autorizacién de la Gerencia General, generando
asi corrientes de opinion favorables al desarrollo de la Empresa.
Autorizar descuentos promocionales en la venta del servicio, segun la
oportunidad de negocio, en coordinacion con la Gerencia de Finanzas.
Participar en equipos de trabajo que le sean asignados, asi como
realizar otras funciones afines al cargo que le sean encargadas por el
Gerente General.

PERFIL

1. Profesional en Cultura Fisica, deporte y recreacion, Administracion
Deportiva, Educacién Fisica o Areas afines, con estudios de
postgrado en Gerencia ventas, marketing o Afines (3) afios de
experiencia minima certificada.

2. Acostumbrado a trabajar bajo presion y objetivos, capacidad de toma
de decisiones y liderazgo.

TIPO
CONTRATO

DE

CONTRATO A TERMINO INDEFINIDO

Tomado de:

http://www.serpost.com.pe/Website/transparencia2009/Documentacion_Transparencia/Docs_2010/
Datos_Generales/Procedimientos/comercial.pdf
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3.7.4 EJECUTIVO DE VENTAS

Esta posicién tiene como principal responsabilidad asumir un rol activo en el

OBJETO proceso de venta de productos. Debera identificar las necesidades que
pueda tener el cliente y estara a cargo de la estrategia de venta presentando
técnicamente los servicios y soluciones.

FUNCIONES Vender los productos de las lineas, Logrando una comercializacion exitosa
de los productos.

Colaborar en las distintas actividades del esfuerzo comercial de la empresa
si se le requiere, con el fin de contribuir al logro exitoso de actividades
promocionales.

Lograr la fidelizacion del Cliente.

Elaborara cartera de Clientes

Cumplir con las metas propuestas por la gerencia.

Desarrollar relaciones con clientes directos tanto en la empresa como en
terreno.

Informar a la jefatura sobre los eventos importantes en el desarrollo de su
guehacer.

Acata plenamente las normas y procedimientos internos de la compafiia.
Profesional en Cultura Fisica, deporte y recreacién, Administracion

PERFIL Deportiva, Educacion Fisica o Areas afines, con estudios de postgrado en
Gerencia ventas, marketing o Afines (3) aflos de experiencia minima
certificada.

Acostumbrado a trabajar bajo presién y objetivos, capacidad de toma de
decisiones y liderazgo.

TIPO DE | CONTRATO POR PRESTACION DE SERVICIOS.

CONTRATO

Tomado de: http://www.forehunters.cl/images/cargos/ejecutivo%20ventas%20terreno.pdf
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3.7.5 GERENTE DE FINANZAS

OBJETO Gestionar y supervisar los recursos econdmicos y financieros de la
compafiia para poder trabajar con las mejores condiciones de costos,
liquidez, rentabilidad y seguridad. Desarrollar y supervisar los
procedimientos operativos y administrativos.

FUNCIONES 1. Disefiar, instaurar y controlar las estrategias financieras de la

empresa.

2. Coordinar las tareas de contabilidad, tesoreria, auditora interna y
andlisis financiero.

3. Realizar y mantener negociaciones con las entidades financieras y
otros proveedores.

4. Optimizar los recursos econdmicos y financieros necesarios para
conseguir los objetivos planteados.

5. Analizar, definir y dirigir las inversiones de la empresa.

6. Plantear la forma de obtener los fondos y de proporcionar el
financiamiento de los activos que requiere la empresa para elaborar
los productos cuyas ventas generaran ingresos. Esta area
representa las decisiones de financiamiento o las decisiones de
estructura del capital de la empresa.

7. Control de costos con relacion al valor del servicio, principalmente
con el objeto de que la empresa pueda asignar a sus productos un
precio competitivo y rentable.

8. Analisis de los flujos de efectivo producidos en la operacion del
servicio.

9. Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar las operaciones de
la organizacién y maximizar el valor de la misma.

10. Manejo del archivo administrativo y contable.

11. Aprobacién de la facturacién que se realiza por ventas del servicio.

12. Supervision de la facturacion de proyectos hecha por la gerencia
comercial bajo lo establecido en los contratos firmados con el
cliente.

1. Profesional en Cultura Fisica, deporte y recreacion, Administracion

PERFIL Deportiva, Educacion Fisica o Areas afines, con estudios de

postgrado en Gerencia financiera, contable o Afines (3) afios de
experiencia minima certificada.

2. Conocimientos de contabilidad, estadistica, legislacion mercantil y
fiscal.

TIPO DE | CONTRATO A TERMINO INDEFINIDO

CONTRATO

Tomado de: http://www.oficinaempleo.com/content/puestos/director-administrativo-financiero.html

http://www.nitzanonline.com/pdf/JobDescription.pdf

51



http://www.nitzanonline.com/pdf/JobDescription.pdf

3.7.6 CONTADOR

OBJETO

Dirigir el proceso contable de la empresa, de tal forma que se cuente con
informacién veraz y confiable. Elaboracion y andlisis de los estados financieros
béasicos y ajustes correspondientes. Responde por la elaboracion y andlisis de los
estudios de costos de produccion.

FUNCIONES

HABILIDAD TECNOLOGICA (ALTO) Conocimiento, y destreza para manejar
programas del Sistema Office: Word, Excel, PowerPoint; asi como para el manejo
de Internet intranet, entre otros, requeridos para la elaboracion y presentacion de
informes, documentos internos y/o externos y todo aquello que sea requerido por
su gestion.
CALCULO Y ANALISIS (ALTO) Habilidad y destrezas para el calculo de costos de
produccion, su analisis y presentacion.
COSTOS DE PRODUCCION TRIBUTARIA (ALTO) Conocimiento teérico practico
en legislacion tributaria.
PLAN DE CUENTAS (ALTO) Conocimiento y destreza en el manejo del plan Gnico
de cuentas de empresas del sector.
AUDITORIA BASICA (ALTO) Conocimientos en gestién de auditoria basica en
procedimientos administrativos directamente relacionados con el proceso contable.
PLANIFICACION Y CONTROL (ALTO) Capacidad para determinar de forma
eficaz, fases, etapas, metas y prioridades para la consecuciéon de objetivos, a
través del desarrollo de planes de accioén, incluyendo los recursos necesarios y los
sistemas de control.
TOMA DE DECISION (ALTO) Capacidad para elegir entre varias alternativas,
aquellas que son mas viables para la consecucién de los objetivos, basandose en
un analisis exhaustivo de los posibles efectos y riesgos asi como posibilidades de
implantacion.

ESTABILIDAD EMOCIONAL (ALTO) Madurez y control de sus impulsos
emocionales, con adecuados niveles de tolerancia a la frustracién y seguridad en
Si mismo.
ORIENTACION ESTRATEGICA (ALTO) Conocimiento de como el entorno en su
mas amplio sentido influye en las estrategias y como éstas a su vez determinan las
distintas alternativas que le permitan cumplir con los objetivos propuestos.
ORIENTACION AL LOGRO (ALTO) Capacidad para dirigir sus acciones hacia el
cumplimiento total de los objetivos establecidos tanto a si mismo, como a su area
de trabajo.
ACTITUD DE SERVICIO (ALTO) Dispuesto a satisfacer las necesidades
inmediatas de sus clientes internos y externos, ya que con esto contribuye a la
consecuciéon de los objetivos comunes de toda la organizacion.
RIGOR PROFESIONAL (ALTO) Capacidad para utilizar la informacion, las
normas, los procedimientos y las politicas de la empresa con precisién y eficacia,
con objeto de lograr los estandares de calidad, en tiempo y forma, con eficacia y
eficiencia, en consonancia con los valores y las lineas estratégicas de la empresa.

PERFIL

1. Contador Publico.
2. Conocimientos de contabilidad, estadistica, legislacion mercantil y fiscal.
3. Experiencia: 2 — 4 afios en cargos equivalentes

Tomado de: http://www.sermejores.com/competencias/Perfil03.htm
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3.7.7 GERENTE DE SERVICIOS RRHH

OBJETO Tiene como responsabilidad primordial de conducir el proceso de seleccién de personal, inducirlo,
capacitarlo y velar por su bienestar econémico o social, preparar el cuadro de requerimiento de necesidades
de personal, de igual manera efectia las comunicaciones referentes a las acciones de rotacion,
contratacion, transferencias, promociones, ascensos y despidos de los colaboradores.

FUNCIONES 1. Asesorary participar en la formulacion de la politica de personal.

2. Dar a conocer las politicas de personal y asegurar que se cumpla por completo.

3. Relacionarse con las oficinas de colocaciones y otras fuentes de mano de obra.

4. Establecer el perfil y disefio de puestos Reclutar y seleccionar al personal.

5. Determinar los términos y condiciones de empleo. Controlar que se cumplan los diversos aspectos
legales y requisitos establecidos por la ley y la empresa en materia de contratacion de personal.

6. Desarrollo y gestion de la estructura y politica salarial. Supervisar la correcta confeccion de las planillas
de remuneraciones del personal.

7. Desarrollo y gestion de la politica y administracion de beneficios sociales.

8. Controlar el cumplimiento del rol vacacional.

9. Investigar los antecedentes de los candidatos a empleados con ocasién de la Evaluacién y Seleccién

de personal.

10. Ofrecer facilidades adecuadas para la capacitacion del personal, tanto de empleados y funcionarios,
dentro del rango superior de la politica de personal de la empresa.

11. Actuar como negociador oficial con los sindicatos y otros organismos encargados de asuntos
relacionados con el empleo.

12. Mantener todos los registros necesarios concernientes al personal.

13. Entrevistar, aconsejar y ayudar a los empleados en relaciéon con sus problemas personales y
dificultades.

14. Administrar los servicios sociales de la organizacion, incluyendo la instalacion de comedores y
facilidades sociales de recreo. Adoptar con la debida anticipacion las acciones necesarias para
contratar oportunamente las Polizas de Vida que corresponden al personal de la empresa.

15. Incentivar la integracion y buenas relaciones humanas entre el personal.

16. Recibir quejas, sugerencias y resuelve los problemas de los colaboradores.

17. Hacer la evaluacion del desempefio de los colaboradores.

18. Controlar que se realice el calculo de la provision para beneficios sociales de los colaboradores.

19. Realizar programas de recreacion laboral con la finalidad de integrar a los
Colaboradores y a sus familiares.

20. Representar a la empresa ante las Autoridades de Trabajo.

Empleo
1. Entrevistar o preparar las entrevistas de los aspirantes a un puesto, encargarse de la rotacion,
despidos, etc.
Preparar y mantener los registros y estadisticas de personal.
Preparar y aplicar los instrumentos de control de personal.
Calificar y evaluar al personal.
. Preparar los contratos de personal.
Capacitacion a empleados
1. Programar la capacitacion: con cursos a nuevos empleados, supervisores, ejecutivos y demas
colaboradores.
Organizar programas de sugerencias
Organizar reuniones de integracién
Diagnostico de Necesidades

arwN

el e

Remuneraciones
1. Elaborar el presupuesto de gastos de personal
2. Informar a las partes implicadas en la negociacion de las remuneraciones
3. Proponer escalas salariales
4.  Calcular remuneraciones y demas beneficios econémicos
Salud y Seguridad
1. Mantenimiento de servicios médicos
Supervisar las medidas para la Prevencion de accidentes.
Asegurar el cumplimiento de las Normas correspondientes
Supervisar y asistir a las reuniones del comité de seguridad en el trabajo

INFRIN
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PERFIL

Profesional en Cultura Fisica, deporte y recreacién, Administracion Deportiva, Educacion Fisica o
Areas afines, con estudios de postgrado en Gerencia de RRHH, (3) afios de experiencia minima
certificada.

Dominio técnico de las Técnicas y Métodos de Administracion de Personal, Conocimiento de
Derecho Laboral, Amplia experiencia en Técnicas de Comunicacion, Experiencia en el trato y
manejo de personal, Conocimientos de Computacion e informatica, Conocimientos de Psicologia,
Amplia Cultura General, Cualidades Intelectuales Inteligencia e Imaginacion.

TIPO

DE | CONTRATO A TERMINO INDEFINIDO
CONTRATO

Tomado de: http://gestrh.files.wordpress.com/2010/02/perfil-del-jefe-de-recursos-humanos.pdf

3.7.8 GESTOR DEPORTIVO

Prestar sus servicios profesionales como coordinador para el desarrollo y la gestién de los procesos
técnicos, tacticos, pedagdgicos y administrativos de los entrenadores de AVDP.

OBJETO

1. Desarrollar procesos técnicos, pedagégicos y de la gestion administrativa establecida por
AVDP.

OBLIGACIONES 2. Participar en el desarrollo de las actividades y procesos asignados que correspondan al
objeto de la empresa.

3. Apoyar la participacion de los equipos deportivos en los diferentes eventos que se realicen
para verificar el nivel de desarrollo de los procesos formativos y de entrenamiento
desarrollados por los profesores.

4.  Asistir a reuniones que convoque el gerente de RRHH, con el fin de atender las actividades y
el seguimiento de los procesos desarrollados por los entrenadores.

5. Remitir a la gerencia de RRHH, lo que se genere en virtud del objeto del contrato
debidamente diligenciado y firmado, para que repose en los archivos oficiales

6. Contribuir al fortalecimiento de la imagen Institucional de la empresa AVDP.

7. Apoyar el equipo operativo permanente de AVDP.

8. Coordinar con el funcionario responsable del proyecto, el cronograma de actividades que le
corresponda.

9. Elaborar y entregar un informe mensual en fisico en las que se refiera las actividades propias
del contrato.

10. Mantener estricta reserva y confidencialidad sobre la informacion que conozca por causa o
con ocasion de ejecucion del contrato.

11. Desarrollar el objeto del contrato con elementos de su propiedad o bajo su responsabilidad
personal, tales como computadores, transporte, papeleria de informes, ayudas audiovisuales.

12. Contar con un sistema de comunicaciones permanente, cuyo servicio estara a su cargo
durante la ejecucion del contrato.

13. Realizar por cuenta y riesgo todas las diligencias que se requieran para cumplir con el objeto y
obligaciones del contrato.

14. Responder por el cuidado y buen uso de los equipos e implementos, como de los bienes
entregados por la empresa para la ejecucion del contrato.

15. Usar las bases de datos de propiedad de la empresa, exclusivamente para las actividades
objeto del contrato.

16. Responder, usar y portar adecuadamente los elementos de identificacion, uniformes y
papeleria técnica que le sean asignados para la ejecucion de las diferentes actividades
propias y reintegrarlas cuando sea solicitado por la gerencia de RRHH o al finalizar el
contrato.

17. Presentar una copia de los aportes vigentes realizados al sistema de pensiones obligatorias,
de seguridad social en salud y ARP.

18. Todas las demas que se le sean asignadas por la Gerencia de RRHH, con cargo a los
servicios de AVDP.

1. Profesional en Cultura Fisica, deporte y recreacion, Administracion Deportiva, Educacion

PERFIL Fisica o Areas afines, con estudios de Especializacién en manejo de personal.

2. (24) meses de experiencia en el area Administrativa y/o Deportiva.

TIPO DE | CONTRATO POR PRESTACION DE SERVICIOS
CONTRATO

Tomado de: Perfiles Sistema de contratacion del IDRD 2013, Proyecto 40 horas.
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3.7.9 ENTRENADORES DEPORTIVOS

OBJETO

Prestal

r sus servicios como Entrenador Deportivo de acuerdo a la disciplina

deportiva que domine, para realizar las sesiones de entrenamiento en el
lugar y hora asignados por la empresa.

OBLIGACIONES

1.

Prestar sus servicios como Entrenador Deportivo, de acuerdo con la
programacion establecida por la gerencia de servicios, en el lugar y
hora asignados por la empresa.

2. Velar por el estricto cumplimiento de los componentes metodologicos
y pedagdgicos del servicio.

3. Presentar los informes de tipo técnico y metodologico que le sean
requeridos.

4. Planear sus clases, llevar al dia las planillas establecidas por el
sistema de gestion de calidad, elaborar los informes pertinentes y
necesarios en los cierres de temporada y garantizar un alto nivel del
servicio.

5. Apoyar a los compaiieros entrenadores en el momento en que sea
necesario o la situacion lo amerite.

6. Asistir a reuniones técnicas convocadas por el Gestor.

7.Velar por el cuidado y mantenimiento de materiales, equipos,
implementos y espacios utilizados en desarrollo del servicio.

8. Asistir a los talleres de entrenamiento e induccién, reuniones de
coordinaciéon o de seguimiento programadas Y citadas.

9. Elaborar y entregar al Gestor un informe mensual de la gestién
adelantada en el que se refieran las actividades propias del objeto
del contrato y las relacionadas con el servicio de AVDP.

10. Todas las demas que le sean asignadas por el Gestor o la Gerencia
de RRHH, con cargo a los servicios de la empresa.

1. Profesional en Cultura Fisica, deporte y recreacion, Administracion

PERFIL Deportiva, Educacion Fisica o Areas afines, con estudios de
Especializacion en entrenamiento deportivo.
2. Minimo doce (12) meses de experiencia.
TIPO DE | CONTRATO POR PRESTACION DE SERVICIOS
CONTRATO

Tomado de: Perfiles Sistema de contratacion del IDRD 2013, Proyecto 40 horas.
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3.8 Proceso de Ingreso y Salida Personal.
3.8.1 Proceso de Ingreso
s Define el perfil del puesto

Identifica cuéles son las tareas y responsabilidades del puesto de trabajo que se
desea cubrir. Esto ayudara a redactar una descripcion del puesto, sus
atribuciones, limitaciones, requerimientos técnicos de la persona y cualquier otro
aspecto relevante que se ajuste a la necesidad de la empresa.

« Establece las condiciones salariales y beneficios

El salario a pagar y las condiciones de contratacion no se deben establecer a la
ligera. Una contratacion mal definida puede repercutir en problemas de tipo
presupuestario o incluso legal. Asi que antes de comenzar tu proceso de
seleccion, asegurate de evaluar cuanto puedes pagar y en qué condiciones, para
que todo quede claro desde el principio.

% Anunciala busqueda en distintos tipos de medios

Se pone un aviso clasificado en un periddico local o en paginas de Internet que se
especializan en reclutar empleados como o en publicar un aviso de diferentes
formas las redes sociales, puede ser efectivo que se comunique la oportunidad
laboral alli. También se puede correr la voz entre amigos, colegas y conocidos.

% Realiza el proceso de seleccion

Una vez que empiece a recibir hojas de vida, se deben analizar muy bien para
seleccionar a los candidatos que cumplen con los requisitos minimos. Establecer
las prioridades. Examinar: integridad, confianza, capacidad, actitud, preparacion
académica, experiencia y ganas de aprender. No tomar en consideracion a
prospectos que tengan antecedentes de dudosa reputacion o que hayan reportado
problemas de actitud en trabajos anteriores.

« Conoce a tus candidatos

La entrevista es fundamental para conocer a la persona y tener una "primera
impresion”. En este encuentro se debe observar cOmo se expresa la persona,
como se comporta y podras evaluar aspectos como su puntualidad, formalidad y
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deseo de trabajar. Las preguntas que se realicen deben permitir que la persona
hable y mientras tanto tu observas. En general, la entrevista conlleva una gran
dosis de percepcion e intuicion y en ella podras determinar si es realmente esa
persona la que complementa el equipo de trabajo.

« Determina el grado de interés del candidato

Percibir a la persona como un buen candidato/a entonces se puede proceder a
hablarle sobre las condiciones laborales y salariales. Esto no significa que se esté
haciendo una contratacion. El objetivo es que conozcan lo que se ofrece y lo que
se espera de ellas para saber si su interés en el puesto es genuino. Este paso es
muy importante a fin de evitar malos entendidos posteriores y sobre todo para que
se esté seguro de que la persona entiende y acepta las condiciones del trabajo.

% Averigua sus antecedentes

Toda persona interesada deberd presentarte referencias personales y de trabajos
anteriores que se puedan contactar. Hay que pensar que este principio es béasico
de contratacion: “el candidato rendira bien a futuro, en la medida de como lo haya
hecho en el pasado”. Investigar las referencias de personas que conozcan la vida
laboral y personal del candidato. Perfiles en paginas como Linkedin, Facebook y
Twitter de tus candidatos te puede servir en el proceso de seleccion.

<+ Prueba con una entrevista técnica

En algunos casos es indispensable realizar practicas. Estas pruebas deberan ser
realizadas Unicamente a los candidatos que se estén considerando para
contratar.

< Toma unadecision

Una vez seleccionados los posibles candidatos, haz un andlisis de tus opciones y
procura una decision expeditiva y practica en la contratacién. Un proceso de
contratacion no deberia tomar mas de un mes para garantizar los mejores
resultados. Hay que tener en cuenta que para algunos puestos es obligatorio que
el proceso de seleccion incluya un examen medico, ya que algunas actividades
son de alto riesgo tanto para el candidato como para los colaboradores de la
empresa.
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% Involucra al empleado con el negocio “EMPRESA”

El nuevo colaborador debera contar con un panorama general que transmita la
vision, mision y los valores de la empresa, asi como sus objetivos a corto,
mediano y largo plazo. Para que el colaborador contratado pueda desempefiarse
adecuadamente es necesario que existan etapas posteriores de capacitacion,
adaptacioén y supervision igualmente efectivas.

3.8.2 Proceso de Salida

Si el empleado renuncio, su jefe puede crear un plan de actividades para ser
realizadas antes de su salida. No importa cual sea la razén de la salida del
empleado, siempre es necesario realizar la actividad Crear Plan para la Salida del
Empleado donde un Analista de Recursos Humanos decide que actividades deben
ser realizadas para la salida del empleado.

Cerca de la fecha de salida es necesario realizar las siguientes actividades:

« Recibir los elementos suministrados por la compafiia, por ejemplo el computador,
teléfono, tarjetas de acceso, etc.

< Realizar una entrevista de salida, la entrevista es muy importante para la
compafiia ya que provee informacion para mejorar las condiciones de trabajo,
crear programas para retencion de empleados, por nombrar algunos beneficios.

« Desafiliar al empleado del sistema de salud, fondo de pension, retirarlo del pago
de némina.

+ Cancelar o deshabilitar los permisos de acceso a informacién de la compafiia que
el empleado poseia.

+ Finalmente, para terminar el proceso, el empleado debe recibir la liquidacion, la
cual incluye salario no pago, vacaciones no tomadas.

TOMADO DE: http://www.bizagi.com/processcentral/Documents/21cd2811-4433-4ada-a2dc-
eel2ffd33e90/docs/Desvinculaci%C3%B3n-Construcci%C3%B3n.pdf
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4. MARCO LEGAL

4.1 Tipo de Sociedad

Avanzada Deportiva se constituira en una Sociedad Por Acciones Simplificadas
(SAS), debido a que este tipo de sociedad es una de las mas comodas para
empresa nuevas ya que los empresarios pueden fijar las reglas que van a regir el
funcionamiento de la sociedad.

Es posible, por ejemplo, contar con estatutos flexibles que se adapten a las
condiciones y a los requerimientos de cada empresario.

Este tipo de sociedad ofrece ventajas comparativas con respecto a otros tipos de
sociedad como son:

X/
°

Se puede crear mediante documento privado lo cual ahorra a la empresa
tiempo y dinero.

La responsabilidad de sus socios se limita a sus aportes.

Socios responden hasta por el monto de sus acciones

Las acciones no son de venta publica

Numero de socios indefinido

¢+ Capital social por acciones

X/

% Represéntate legal

X/
°

X/
°

X3

*¢

R/
A X4

4.2 Capital Social

Las S.A.S Pueden constituirse con cualquier monto de capital social y tener
cualquier cantidad de empleados. No estan sujetas a los cubrimientos minimos de
capital suscrito y capital pagado que se les exige a las sociedades andnimas
clasicas reguladas en el codigo de Comercio. Ademas, a los accionistas de las
S.A.S,, se les da hasta dos afios de plazo para que paguen el capital suscrito.

4.2.1 Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS)

La Ley 1258 de 2008 de Sociedades por Acciones Simplificadas SAS, introduce
un tipo social hibrido, con autonomia, tipicidad definida y con una regulacion
vinculada al régimen general de las sociedades.
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http://camara.ccb.org.co/documentos/3772_ley_1258_08.pdf

Este nuevo tipo de sociedad brinda las ventajas de las sociedades anonimas y
les permite disefiar mecanismos de direccionamiento de sus empresas de acuerdo
a las necesidades.

4.3 Disposiciones Generales

4.3.1 Constitucion

La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por una o0 varias
personas naturales o juridicas, quienes sélo seran responsables hasta el monto de
sus respectivos aportes. Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o
los accionistas no seran responsables por las obligaciones laborales, tributarias o
de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad.

4.3.2 Personalidad juridica

La sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en el Registro Mercantil,
formara una persona juridica distinta de sus accionistas.

4.3.3 Naturaleza
La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales cuya
naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las actividades
previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones
simplificada se regira por las reglas aplicables a las sociedades anénimas.
4.3.4 Imposibilidad de negociar valores en el mercado publico
Las acciones y los demas valores que emita la sociedad por acciones simplificada
no podran inscribirse en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse
en bolsa.
4.3.5 Constitucién y Prueba de la Sociedad

% Contenido del documento de constitucion
La sociedad por acciones simplificada se creara mediante contrato o acto

unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la
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Cémara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio
principal, en el 'cual se expresard cuando menos lo siguiente:

Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; Razén social o
denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad por acciones
simplificada/; o de las letras S.A.S. El domicilio principal de la sociedad y el de
las distintas sucursales que se establezcan en el mismo acto de constitucion;

El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto
de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término
indefinido.

Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucidon, se entendera que la
sociedad podra realizar cualquier actividad licita.

El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan
pagarse;

La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de
sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un
representante legal.

El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de manera previa a la
inscripcion en el Registro Mercantil de la Cadmara de Comercio, por quienes
participen en su suscripcion. Dicha autenticacion podra hacerse directamente o0 a
través de apoderado. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan
bienes cuya transferencia requiera escritura publica, la constitucién de la sociedad
deber4d hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros
correspondientes.

«+ Control al acto constitutivo y a sus reformas

Las Camaras de Comercio verificaran la conformidad de las estipulaciones del
acto constitutivo, de los actos de nombramiento y de cada una de sus reformas
con lo previsto en la ley. Por lo tanto, se abstendran de inscribir el documento
mediante el cual se constituya, se haga un nombramiento o se reformen los
estatutos de la sociedad, cuando se omita alguno de los requisitos previstos en el
articulo anterior o en la ley.
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Efectuado en debida forma el registro de la escritura publica o privada de
constitucién, no podra impugnarse el contrato o acto unilateral sino por la falta de
elementos esenciales o por el incumplimiento de los requisitos de fondo, de
acuerdo con los articulos 98 y 104 del Cédigo de Comercio.

+ Sociedad de hecho

Mientras no se efectie la inscripcion del documento privado o publico de
constitucién en la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su
domicilio principal, se entendera para Todos los efectos legales que la sociedad es
de hecho si fueren varios los Asociados. Si se tratare de una sola persona,
respondera personalmente por Las obligaciones que contraiga en desarrollo de la
empresa.

* Prueba de existencia de la sociedad
La existencia de la sociedad por acciones simplificada y las clausulas estatutarias
se probaran con certificacion de la Camara de Comercio, en donde conste no
estar disuelta y liquidada la sociedad.
Fuente: Ley 1258 de 2008,

http://emprendimiento.sena.edu.co/index.php?option=com_content&view=article&i
d=9&ltemid=3
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5. ESTADOS FINANCIEROS

Los estados financieros que se presentan a continuacion son de forma detallada y
minuciosa, donde se pretende analizar la conveniencia y viabilidad del plan de
negocios que se pretende desarrollar, es por esto que todos los valores
contenidos dentro de este estudio en su primer aflo son reales, y los siguientes
son datos basados en proyecciones puesto que es dificil establecer una seguridad

para estos anos.

5.1 Estados de Resultados.

TABLA 18: Estados de Resultados AVDP
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Ao cc PERIODOS
ESTADO DE RESULTADOS BASE SN 2013 2014 2015 2016 2017
P 0,030 0,030 0,030 0,030 0,030

Ingresos por ventas 311.040.000f V| 311.040.000] 466.560.000) 622.080.000 777.600.000(  933.120.000
Eosinsdeproducciéll 219.527.012| R 219.527.012 327.791.012| 436.655.012)  545.519.012| 654.383.012
Castos fijos de Produccion 219.527.012| R| 219.527.012] 327.791.012] 436.655.012| 545.519.012( 654.383.012
Amortizacion de Diferidos 1.100.0001 F 1.100.000 300,000 300,000 300,000 200,000
Depr'er.:'la[iﬁn §99,0121 F 099,012 699,012 699,012 699,012 299,012
DTt‘ﬂ::ﬂ:’rnsdspt‘ndu::iﬂn 217.728.000] F 217.728.000 326,592,000 435456000 544320000 653,184,000
Costos variahles de Produccidn | 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 91.512.988] R 91.512.088] 133.768.988| 185.424.988) 232.080.988| 278.736.985|
Gasiosoperacionales 82.434.??0' R 82434770 85.438.218' 38.512.453 91.659.600 04.881.846
Gasto anual de administracion 75.797.210| R 75.797.210 78.620.658 £1.509.493 84.465.678 87.491.233
Arriendos 54000000 ¥ 5400.000 5.562.000 5.728.860 5900726 0.077.748
DEpr‘EE:'lal:iﬁﬂ 4163401 F 416,340 416,340 416,340 416,340 416,340
Gastos Administrtaivos 67233164 V 67.253.164 £9.270.759 71.348.382 73.489,348 75,694,029
Implementos de aseo 180.000) F 180,000 180.000 180,000 180,000 180.000
PapElEt‘Ia 2400001 F 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000
Servicios publicos 1.020.0001 F 1.020.000 1.020.000 1.020.000 1.020.000 1.020.000
Impuestos 1287.706| F 1287708 1931558 2075411 3.219.264 3863.117
Mercadeoy\feutas 6.637.560| R 6.637.560 6.817.560 7.002.960 71.183.922 7.390.613
DEpr‘EE:'lal:iﬁﬂ 2775601 F 277.560 277560 277.560 277.560 277.560
(Gastos de Viaje 6,000,000 F 6,000,000 6.180.000 £.365.400 8,556,362 6.733.033
Puh]i[idadj’prnmn[iﬁn Je0.0001 F 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000
Otros gastos operacionales de Mercad 0 0 0 0 0 0
Utilidad operacional 9.078.218] R 9.078.218 53.330.770 96.912.535| 140421388 183.855.142
Gastos financieros 1475.780] E 1475760 1.180.603 885456 590,304 205,152
Utilidad Antes de Impuesto 7602458 R 7602458 52.150.162 86.027.079 139.831.034 183,558,990
Impuestos 2008811 R 2008811 17.209.554 31.688.336 46,144,258 60,574,797
Utilidad neta del ejercicio “UNE" 5093647 R 5.003.647 34,840,609 64,338,143 93,680,526 122885193




5.2 Flujo de Caja Neto.

TABLA 19: FLUJO DE CAJA NETO AVDP

CONCEPTO ing-2lf} bl marlf el om0 RN agedON sl octlOB] nowl] diedR
NGRS

INGRESOS MENSUALES 25.920.000 25.920.000| 25.920.000| 25.920.000| 25.920.000| 25.920.000| 25.920.000( 25.920.000| 25.920.000| 25.920.000| 25.520.000| 25.520.000
DESEMBOLSOS

GASTOS Y COSTOS ADMINISTR  6.903.406 6.303.406| 6.903.406| 6.903.406) 6.903.406| 6.303.406| 6.903.406| 6.903.406| 6.303.406| 6.303.406| 6.303.406| 6.903.406
om0 wd e s s sl s s s e smer s
TS 0 mw s ww owwl wwl wwl owwl wwl wwl owwl ww
woomers e oo s mm e s sl e el ol wml o s
o0y Bl o owm|  ww wol omwm| mwl ewl sml sl sl sw
TS S 7 ol wl e ww] wwl wwl wwl wwl wel wwl
TR E UM ol oo ) won oo ol sl ol smd mml  moo s
OVERSS pUEERATES K 0 35.000‘ muu‘ 35.000‘ 35.000‘ 35.000‘ as.uuu‘ 35.000‘ 35.000‘ 35.000‘ 35.000‘ 35.000‘
HEIDHD A ol oml o wol aml wml awl aml wml aml am
PAGO FINANCIACION 286.953 286.953|  266.953) 286.953) 286.983| 286.953 286.9%3| 206.95%| 286.353  286.9583 286953  286.953
e R M N I O O I I I
COSTOS DIRECTOS 18.144.000 18.144.000| 16.44.000 18.044.000( 1B.044.000( 18.144.000) 16.044.000 16.044.000( 18.044.000( 18.044.000) 18.044.000( 18.044.000
s | mwnl mwn] e mwon mwn] me wweon| meon mem mwm| e mw
TOTAL DESEMBOLSOS 25.334.359 35.334.359] 25.334.350| 25330353 26334359 25.334.359) 25.330.359| 25.330.3%9| 25.334.359| 25334359 25.334.359| 2533358
MOYIMIENTOMES Bi5AH §E5 4 )| 5564 | | §E5 41 585 a1 §E5 it 585 it 565 i 565 i
SALO0 ANTERIDR 4f0nao LEONEA|  RAMEGE|  GATRACE|  GMESRE|  TOES20M|  TESBIS|  Bi%dE0 SIEAET ATfeD JAA09 | 105204
SALDD QUE PASA 1.685.641 5.010.282 | 5.856.90% | 6442563 1.028.204 | 7.613.845| 8499486 | 8.785.437) 9.370.768 | 9.956.409 | 10.542.043 | 11127.690
i AR R GRE BRI M OB VRO LW AR DR 1O

64



5.3 Indicadores Financieros.

Estos indicadores nos permitiran evaluar la conveniencia del proyecto, ya que de
ellos se puede determinar si puede proceder con la inversion o no.

TABLA 20: Indicadores Financieros AVDP

INDICADOR VALOR
TIR 53%
VPN $25.228.233,55
B/C 1,35
TIRM 86%
ITEM VALOR
Tasa costo de oportunidad corriente 18,00%
Tasa de tendencia inflacionaria 4,10%
Tasa costo de oportunidad constante 13,35%

5.4 Detalles de Financiacion.

En este plan de negocio una de sus ventajas es que su inversion inicial es minima,
por lo que se determiné que es necesario realizar un financiamiento a través de
entidades bancarias en sus programas de libre inversion con una tasa del 15%

anual.

TABLA 21: PLAN DE FINANCIAMIENTO AVDP

i PERIODO
TEM
0 1 2 3 4 10
TOTAL PLAN DE
INVERSION 11.838.400(1.100.000) 0| 0|  © 0
CANT. DISPONIBLES
PARA INVERTIR 2.000.000
RECURSOS PROPIOS
TOTAL
CNANGIAMIENTG | 9-838400(1100000( 0o/ 0| 0O 0
TASA DE
0
INTERES | 11007
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TABLA 22: TABLA DE FINANCIAMIENTO Y AMORTIZACION

No. AMORTIZACION : PAGO
(Anos) SALDO DEUDA INTERES TOTAL ANO

0 9.838.400

1 7870720 |  1.967.680 | 1.475.760 | 3.443.440 |  2.013
2 5903040 | 1.967.680 | 1.180.608 | 3.148.288 2.014
3 3.935.360 |  1.967.680 885456 | 2.853.136 2015
4 1.967.680 |  1.967.680 590.304 | 2.557.984 2016
5 0 1.967.680 205152 | 2.262.832 2017

9.838.400

En la tabla 22, se evidencia el valor a financiar y la amortizaciéon del crédito, donde
se encuentra el interés anual, y el pago total por afio hasta culminar el pago de la
inversioén inicial.

Esto demuestra que es una inversion de menor cuantia para el inicio de una
empresa prestadora de servicios lo que la hace atractiva para la inversion y el

inicio de su funcionamiento.
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6. CONCLUSIONES FINALES

El plan de negocios “Avanzada Deportiva S.A.S” es en un alto porcentaje atractivo
en cuanto a inversion asi como para adquirir sus servicios, todo esto visto desde
los informes financieros, estado de resultados y demas items que se analizaron
para realizar la inversion asi como los costos de adquisicion que se les daran a los
clientes potenciales.

Es viable ya que desde el analisis de mercados identificamos la necesidad de los
clientes, la disposicion de adquirir los servicios por parte de ellos, asi como que
ellos cuentan con el presupuesto necesario para adquirir nuestros productos y
estan prestos a contratar por ellos.

La inversidn inicial para el desarrollo de este proyecto es de menor cuantia ya que
son elementos deportivos basicos y de primera mano por lo que el punto de
equilibrio se logra en un corto plazo.

Visto desde el estudio de mercados, el andlisis financiero y la parte legal de
conformacién de una empresa, evidenciamos que este plan de negocios
demuestra un éxito en su futura funcionalidad en todos los aspectos.
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Figura 1. Logotipo y Eslogan
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ANEXOS

Archivo Excel con Estados Financieros del plan de negocio para “Avanzada
Deportiva S.A.S.”

Fotos Stand de “Avanzada Deportiva S.A.S.”, en Primer Feria de Emprenderismo
Tomasino el 13 de Noviembre del 2013.
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