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1. RESUMEN EJECUTIVO
1.1 Justificacién

El business plan Creer nace con el fin de darle solucion a la cartera vencida que tienen
los deudores colombianos con empresas financieras, actuando como intermediario en estos

cobros.

La idea de negocio surge principalmente al conocer que Colombia es uno de los paises
con mas deficitarios en créditos, esto se evidencia en un estudio realizado por el portal web

“Kantar worldpanel” la cual dice:

“En Colombia podemos ver que comparado con el 2014, en donde el 65% de los hogares
contaban con algin miembro del hogar endeudado, para 2015, la cifra subi6 a un 72%. Este
dato es mucho mas que el promedio latinoamericano que llega al 52%, dato que se mantuvo
con respecto al afio pasado gracias a paises que reducen su endeudamiento como Chile (-5

puntos), Argentina (-2 puntos) y Brasil (-9 puntos)” (Kantar Worldpanel, 2015)

Se analiza esta posicidon de Colombia frente a los paises en el tema de endeudamiento, y
se puede explicar que estos resultados se deben a que hoy en dia es sencillo para una persona
natural obtener un crédito, pues son pocos los requerimientos instaurados por las entidades

financieras para ser aprobado.

Frente a esas pocas barreras para endeudarse, es evidente que ocasiones para obtener un
monto mayor, las personas utilizan referencias de ingresos que no son veridicas, lo que, al
parecer, a corto plazo los benefician, pero a largo plazo terminan siendo un dolor de cabeza,
pues las cuotas mensuales se hacen imposibles de pagar. Como consecuencia a esta situacion

las personas se dejan atrasar en los pagos y esta deuda empieza a acumularse.
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Tanto se han acumulado estas deudas al sistema financiero que segun el diario La

Republica:

“Al cierre de enero, la cartera vencida alcanzé $15,18 billones, lo que implicé un
crecimiento de 25,3% real anual de acuerdo con el ultimo informe de actualidad del sistema

financiero colombiano, presentado por la Superfinanciera” (Bejarano, 2017)

Al ver este panorama de endeudamiento vencido los bancos prestadores de estos
servicios de crédito actian por medio de la gestion de cobranza para tratar de recuperar la
inversion hecha y han optado por diferentes mecanismos, como lo son haciendo que la
misma entidad bancaria haga el cobro, hasta contratar casas de cobranza para que lo hagan

representando a las entidades financieras, estas Gltimas son las que mas instigan al deudor.

Se encontrd que en cada una de las entidades financieras se tienen ciertos lineamientos

para realizar esta gestion, como lo menciona el banco BBV A en su portal web:

“Todos los agentes de cobranza, internos o externos estan obligados a desarrollar la
gestion de cobro con profesionalismo, de forma respetuosa, informando con claridad al
cliente sobre el estado de sus obligaciones y orientdndose para la adecuada normalizacion de
las mismas, en los siguientes horarios: lunes a viernes entre las 7:00 a.m. y las 7:00 p.m. y los
fines de semana, dias feriados y/o festivos entre las 8:00 a.m. y las 6:00 p.m. En el evento
que el cliente no sea localizado en los horarios antes indicados, el Banco intentara ubicarlo en

horarios extraordinarios.” (BBVA, 2017)

A pesar de gque existen unos lineamientos establecidos por cada entidad, en algunos

casos estos métodos de cobro utilizados por los gestores de cobranza se hacen agobiantes
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para los deudores, pues la insistencia en las llamadas diarias se convierte en discusiones

inevitables.

Lo que hace poco probable que los deudores lleguen a acuerdos con sus respectivas
entidades y en caso de que puedan llegar a alguno, existe una insatisfaccion evidente.
Creer llega con el proposito de satisfacer la necesidad que tienen los clientes de pagar sus
deudas, sin tener que entenderse con agentes externos de cobranza o entidades financieras,
pues se actla como intermediario conciliando con las partes, evitando la presion directa por

parte de los cobradores hacia los clientes.

1.1.1 Marco Teorico

Dado que este proyecto se centrara en la creacion de empresas, sera necesario apoyarse
en citas de autores reconocidos que han abarcado este tema anteriormente, como también
dando de manera explicativa el modelo de canva en el que se puede evidenciar el modelo de
negocio que se va implementar, las alianzas que se manejaran como aseguradoras, las
actividades claves con base en un programa mediador generando una propuesta de valor para
beneficio del cliente , teniendo presente la relaciones que se manejara con el consumidor, con
los canales de distribucion con el fin de tener un tipo de segmentacién financiera para
aquellos clientes que han tenido una decadencia en sus finanzas y un incremento en sus
deudas, ya que el propoésito de esta es que se desaparezca el incremento de deudas, a
continuacién, tendremos como ejemplo lo que es Monserrat Ollé en su libro El plan de
empresa, donde empieza a evaluar cdbmo se considera la posibilidad de empezar un negocio
“Normalmente las ideas de nuevos negocios surgen de la observacion atenta de la realidad
intentando descubrir las tendencias de futuro que ya empiezan a apuntarse” (Ollé, 2008).

Como se menciona, las ideas de negocio nacen de la observacion directa de las necesidades
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que presenta el mercado alrededor del emprendedor, y es precisamente en lo que nos estamos
enfocando al tener en cuenta la necesidad primordial que existe en Colombia de mejorar la
situacion financiera por medio de asesoramiento e intermediacion con las entidades que
brindan los créditos y sus deudores.

Conocemos que el sistema crediticio en nuestro pais tiene altas tasas de clientes que les
adeudan a los bancos con préstamos vencidos en su mayoria, tal y como lo expresa uno de
los periddicos més importantes de Cali El Pais “Solo en el mes de mayo de este afio la cartera
total de los créditos de consumo (la bruta y la vencida) sumo $6,93 billones, cuando en el
mes anterior fue de $6,73 billones, segun la Superfinanciera” (Colprensa / El Pais , 2017)
Queda claro que esta tasa va en aumento pues no existe una cultura financiera que permita
que los colombianos se organicen econdmicamente antes de aceptar una tarjeta de crédito, e
incluso se conoce que en ocasiones hay personas que llegan a tener hasta 4 tarjetas de crédito
0 mas, lo que genera que entren en mora con las entidades financieras porgue no tienen
capacidad para realizar los pagos con los cuales se comprometen, y teniendo en cuenta que
este proyecto va dirigido principalmente a estas personas que entran en mora, es necesario
conocer este tipo de noticias que se presentan diariamente en el pais.

Atendiendo a esta necesidad que se evidencia, nuestra idea de negocio se centrara
directamente en intermediar entre estos deudores y las entidades financieras que brindan los
créditos, actuando como canal de comunicacion entre las partes, en otras palabras, como un
outsourcing, es por ello que consideramos importante el aporte del autor Ben Schneider en
su libro Outsourcing donde dice lo siguiente sobre este tema “las empresas que externalizan
determinadas competencias, suelen obtener dos beneficios: en primer lugar, eficacia, pues las

funciones realizadas por empresas externas suelen practicarse con mejores resultados, ya que
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dichas empresas suelen ser expertas en el campo para el que se las contrata, en segundo
lugar, mayor rentabilidad, pues los costos de externalizar u proceso son inferiores a los que
supone que la empresa misma lleve a cabo ese proceso” (Schneider, 2004) y aunque nuestro
principal cliente son los deudores, también actuamos como herramienta externa de las
entidades financieras para que puedan recuperar su cartera vencida, generando beneficios
tanto para el deudor como para la entidad que rinda estos créditos, haciendo asi de este
proyecto una idea de negocio que esta enfocada en las tendencias que vienen a futuro y las

necesidades del consumidor.

1.2 Problema

¢ Que tipo de empresa puede satisfacer la necesidad que tienen los deudores del sistema
financiero de pagar sus deudas con una cuota moderada por ellos mismos y sin tener que
entrar en discusion con las entidades prestadoras de los créditos?

1.3. Objetivos del plan

A continuacion, se presenta la forma como se va a desarrollar esta idea de negocio,

dandole solucion a cada uno de los items especificados posteriormente.

1.3.1 Objetivo General

Dar con claridad la metodologia del proyecto, planteando bases sélidas, con un cierto
estudio financiero que dé mas claridad de la viabilidad que puede generar en la empresa, y que
tan beneficiado se puede ver el cliente con base en un estudio de mercadeo constante
presentando a la poblacidn a la que se le suministrara el servicio de este negocio dependiendo el

tipo de consumidor.
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1.3.2 Objetivos especificos

e Definir el servicio que se presta junto con la metodologia para este proyecto.

e Describir la planeacidn estratégica que se desarrolla para tener unas bases solidas
para el inicio de la idea de negocio.

e Presentar el concepto de negocio de una forma clara, en la cual se evidencien las
necesidades que se van a cubrir y de qué manera se hara.

e Realizar un estudio de mercado el cual arroja la poblacion y el tipo de consumidor
al que se le ofrece el servicio.

e Desarrollar un plan de mercadeo donde quede plasmado cuales seran las
estrategias para llegar al nicho de mercado.

e Plasmar un estudio de operaciones en el cual se explique el proceso productivo
del servicio.

e Presentar un estudio financiero donde se evidencie como se cubriran los costos y
cuales seran los principales indicadores de gestion.

e Identificar cudles son los requisitos legales para crear una empresa S.A.S en
Colombia y su desarrollo.

e Realizar un analisis administrativo en donde se evidencien los cargos necesarios
para el correcto funcionamiento de la empresa.

e Fijar un presupuesto en el cual se tengan los principales rubros para empezar la

idea de negocio de una forma optima.

1.4 Descripcion preliminar bésica del servicio
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Creer es una reparadora de crédito que actia como intermediaria entre el cliente deudor
y las entidades financieras, con el propdsito de obtener una negociacion asertiva con el fin de
ayudar al cliente para saldar sus deudas tratando de generar acuerdos de pago donde se pueda
reducir los intereses que ciertas entidades comienzan a implementar por falta de pago de
aquella persona que opta por pedir préstamos, créditos entre otros, y por razones ajenas no
puede pagar su compromisos financieros, lo cual hace que entre en un periodo interminable
de deudas, lo que se desea con esta reparadora de crédito es que sea aprobada por las dos
partes, logrando asi que el cliente realice un acuerdo de pago razonable, que en si es el
proposito a fin de la empresa Creer, que es actuar como canal de comunicacion directo entre

las partes.

1.5 Metodologia

Se empez6 plasmando la idea por escrito de una manera clara y explicita, dejando los
aspectos mas importantes del objetivo del plan resaltados, los cuales son el poder iniciar en

un plan de negocio viable y que se pueda costear.

Se realiz6 un sondeo por medio de conversaciones habituales con familiares,
compafieros de trabajo, conocidos y amigos para conocer si existe una gran cantidad de
personas que puedan llegar a estar interesadas en resolver sus deudas, sin tener que recibir

llamadas de las casas de cobranza.

Se empez0 a estructurar la idea creando una mision para el negocio, respondiendo a los
interrogantes qué es y para que: una reparadora de crédito que logra que sus clientes
recuperen su vida crediticia.

Adicionalmente se cred una vision para establecer a donde se quiere llegar y en cuanto
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tiempo.
Se establecié un nombre llamativo como el de Creer, facil de recordar y de pronunciar y se

crea un logo y eslogan atractivo.

Con estos primeros pasos se tuvo una base para empezar a determinar otros aspectos que
contiene el proyecto, entre ellos, el como llegar al mercado determinado, como motivar a los
trabajadores, como se dara a conocer la empresa, entre otras de caracter organizacional con

respecto a su estructura.

Se calculé el capital que se necesita para hacer realidad la idea, incorporando costos,
gastos, personal, rentabilidad, entre otros aspectos financieros, que permiten tener una

percepcion clara de lo invertido, lo que se puede perder y lo productivo que es el negocio.

1.6 Utilidad del proyecto de investigacion

La utilidad de éste proyecto se da con base en un estudio previo con un presupuesto
aproximado, reflejando los costos tanto fijos como variables, anexandole los ingresos que se
puedan ver reflejados, para dar mas conocimiento sobre la rentabilidad que genera este
negocio pensado siempre en el beneficio que puede adquirir el consumidor con la propuesta

de servicio que se le brinda después de los anélisis planteados anteriormente.

1.6.1 Futuro general del sector al cual pertenece la empresa del plan

El periddico El Tiempo refiriéndose al sector Fintech, sector de las finanzas apoyadas en

la tecnologia dice:
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“Colombia ocupa, después de Brasil y México, el tercer lugar entre 18 paises de
Latinoamérica en materia de creacion de empresas financieras basadas en plataformas

tecnologicas, mas conocidas como Fintech.” (El Tiempo, 2017)

Esta declaracion ofrece un gran panorama sobre el futuro de la innovacion en este
sector, tanto en Latinoamérica como en Colombia, siendo esta la que aporta una parte
importante para este proceso de cambio. En este mismo articulo se evidencia como el futuro
de este sector es optimista, ya sea por su crecimiento exponencial o su enfoque en resolver
problemas financieros, que se deben tomar en cuenta por las grandes corporaciones bancarias

como se evidencia en esta afirmacion:

“Considerando que las Fintech buscan resolver problemas concretos del segmento al
cual se dedican, este enfoque es muy prometedor para abordar limitaciones a la inclusion

financiera originadas por el lado de la demanda.” (El Tiempo, 2017)

Y con esta afirmacion es donde realmente se encuentra la importancia del enfoque que
se le da a la idea de negocio, de resolver un problema concreto, para asi mejorar la relacion
entre entidades financieras, bancos y casas de cobranza con sus deudores, cambiando asi las

reglas de juego, con el fin de siempre facilitar la vida a los clientes.

2. PLANEACION ESTRATEGICA

Para dar desarrollo a la planeacion estratégica del plan de negocios se apoyo en el libro
“Emprendimiento y plan de negocio” de Tercila Fernanda Moreno Castro el cual dice sobre

la planeacidn estratégica lo siguiente:
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“Entendemos por plan estratégico el conjunto de analisis, decisiones y acciones que una
organizacion lleva a cabo para crear y mantener ventajas comparativas sostenibles a lo largo

del tiempo” (CASTRO, 2016)

Por esta razon se considera necesario darle importancia al desarrollo de la planeacién
estratégica, pues segun lo anteriormente mencionado es vital para el futuro del negocio y su

correcto funcionamiento desde que se constituye en adelante.

Para esta planeacion es importante dividirla en los aspectos mas relevantes para dar
desarrollo a la idea de negocio, empezando por la misién seguido por vision, filosofia del

negocio, caracteristicas y comportamiento del sector y el know how.

2.1 Mision

Para hacer la mision segun el libro “Emprendimiento y Plan de negocio” es importante

dar respuesta a las siguientes preguntas:

“;Cual es el negocio de la nueva organizacion?
¢Cuadles son los productos o servicios que ofrecera el nuevo proyecto?
¢Quiénes son y donde estan los usuarios de los productos y servicios de proyecto?”

(CASTRO, 2016)

Una vez se les da respuesta a estas preguntas se establece que la mision para la idea de

negocio es:
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-Somos una empresa dedicada a la reparacion de créditos, ayudando a las personas que
se encuentren en sobreendeudamiento con el sistema financiero a liquidar sus deudas lo méas

pronto posible, y que sea factible tener nuevamente vida crediticia.

2.2 Visién

Segun el libro “Emprendimiento y plan de negocio” de la autora Tercilla Moreno Castro
la vision se comprende como respuesta a una importante pregunta, que es definitiva en un

plan de negocio:

“1Qué queremos ser? Su objetivo refleja el suefio del emprendedor y se desarrolla a
largo plazo. Ademas, incluye un enunciado de los valores, aspiraciones y metas de un

negocio.” (CASTRO, 2016)

Siendo la vision lo que se quiere llegar a ser, y como se espera que los clientes lleguen a
percibir como marca y empresa confiable a largo plazo, se estableci6 que la vision que mas

se adapta a la idea de negocio es:

-Ser la reparadora de crédito lider en Colombia, comprometida, responsable y dispuesta
a ayudar a sus clientes con los inconvenientes bancarios de una forma innovadora.

2.3 Filosofia del negocio

Segun el libro “Introduccion a la economia de la empresa” de Santiago Garcia

Echavarria:
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“La definicion de la filosofia empresarial o corporativa es el resultado de una vision
valorativa de esa evolucion de valores de una sociedad, la cual descansa sobre dos pilares
béasicos:

-Todo disefio de una corporacion debe de basarse en una realidad.
-Debe disponerse de una capacidad de utopia, de visién, de nuevas formas de poder
configurar combinaciones de factores que le permita adelantarse en el futuro a sus

competidores.” (Echavarria, 1994).

Teniendo en cuenta los pilares basicos, se establece la siguiente filosofia del negocio
enfocada en los valores caracteristicos de la empresa, teniendo una vision enfocada a ser

lideres en el mercado:

-La amabilidad flexibilidad y responsabilidad son el sello distintivo de Creer frente a
otras empresas reparadoras, lo que hace que los clientes se sientan en total confianza para
dejar sus problemas financieros en nuestras manos, ya que con toda la calidad humana y
dedicacion y profesionalismo se brindara la ayuda necesaria para llevar a buen término cada

una de sus deudas.

2.4 Caracteristicas Y Comportamiento Del Sector Econdémico

Para dar desarrollo a este item de forma sustentable, se tom¢ informacion de importantes
medios de comunicacion tanto pablicos como privados, para de esta forma conocer los datos
necesarios de fuentes veraces.

2.4.1 Sector Econdmico
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El sector al que pertenece Creer es el de servicios, que representa un porcentaje
significativo para la economia en Colombia segun el portal web de Procolombia:
“El sector de servicios en Colombia compone el 57,5% del PIB nacional y por lo tanto cuenta
con un gran potencial de crecimiento, por ello se ha convertido en una de las mayores
apuestas comerciales para el pais. Actualmente se estan llevando a cabo iniciativas para
explorar nuevas oportunidades y mercados, mejorando las politicas del sector y asi ampliar la

oferta.” (ProColombia, 2017)

Lo anterior muestra que el sector de servicios juega un papel importante en la economia

colombiana, es un sector activo y productor, que se mantiene en constante crecimiento.

Revisando noticias recientes de la economia colombiana se evidencio en el portal del

periddico EI Colombiano que:

“Doce de los quince subsectores de servicios crecieron en el primer trimestre de 2017, al
registrar un aumento de sus ingresos nominales, segun el informe de la Muestra Trimestral de

Servicios (MTS) del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (Dane).

Los mayores incrementos se presentaron en actividades profesionales, cientificas y
técnicas (11,8 %); otros servicios de entretenimiento (11,3 %); y actividades inmobiliarias,
de alquiler y arrendamiento (11 %), respecto al mismo trimestre del afio anterior, cuando

crecieron 3,6 %, 8,4 %y -3,7 %, respectivamente.

En ese periodo de 2016, encabezaron la lista los servicios de actividades administrativas

y de apoyo de oficina y otras actividades (14,9 %). (Patrén, 2017)
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Segun estos datos estadisticos podemos afirmar que el sector al cual pertenece Creer
tiene un importante crecimiento, y afio tras afio los ingresos de estas empresas de servicios

aumentan, como de igual forma lo sefiala la Revista Dinero en su portal web al indicar que:

“Los sectores de comercio y servicios tendrian un comportamiento similar al observado
en 2016, con tasas de crecimiento de 2% cada uno.”

(DINERO, 2017)

2.4.2 Caracteristicas del sector

Teniendo en cuenta la informacion presentada acerca de las empresas de servicios
conocemos que este sector economico en Colombia tiene una acogida significativa y en lo
que va del 2017 ha tenido un comportamiento favorable, lo cual lo convierte en un sector en
constante cambio con avances significativos para incursionar con empresas nuevas en el
mercado.

Creer también es una empresa considerada “Fintech”, pero para poder conocer a fondo este
término nos remitiremos al libro “El futuro es Fintech” de Susanne Chishti y Janos Barberis
que nos dice:

“Fintech significa tecnologia financiera. Engloba una nueva oleada de empresas que estan

cambiando la manera en que la gente paga, manda dinero, presta, accede al crédito e invierte”

( Barberis & Chishti , 2017)

De acuerdo a esto Creer cumple con las caracteristicas de una empresa Fintech, pues su
principal cliente son los deudores de las entidades financieras y su objetivo es cambiar la
forma como liquidan sus deudas, cambiando el estilo convencional es por algo més practico

y novedoso como lo es utilizando los portales web, aplicaciones y lineas telefénicas para que
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Creer negocie las deudas por ellos, sin tener que comunicarse directamente con sus

acreedores.

Ya que se conoce el término Fintech es necesario conocer también las ventajas de estas
empresas, se encontré en un portal web Ilamado Tickelia la siguiente informacion:

“Qué ventajas proporciona el Fintech?:

a. Necesidades concretas: Cada producto Fintech esta orientado a solucionar problemas
particulares y con una gran especializacion.

b. Desaparicion del papel. En la era digital no tiene sentido trabajar con papel ni realizar
tareas manuales. Por ello, el Fintech proporciona un trabajo digitalizado.

c. Sin terceros. El Fintech da la posibilidad de que uno mismo gestione cualquier tipo de
informacion y que tenga el control absoluto.” (Tickelia, 2016)

Como se puede evidenciar en la informacidn anterior descrita, son muchas las ventajas
de las empresas Fintech, ventajas que marcan la diferencia en el momento de competir con
otras empresas que pertenecen al sector de servicios, pero no innovan en la prestacion de

este.

2.5 Know How

Teniendo en cuenta lo que nos dice el portal web de BBVA Empresas:
“El know-how hace referencia a la forma en la que la empresa hace las cosas, la forma
ventajosa y diferente al resto que tiene la empresa de realizar sus actividades” (BBVA,

2015). Se puede definir el Know How de Creer de la siguiente manera:
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-Creer es una empresa Unica en el mercado, pues garantiza a sus clientes una
recuperacion en sus deudas de manera exitosa e innovadora, teniendo a los mejores
trabajadores a su servicio, personas dispuestas a negociar por el cliente y solucionar todas sus

deudas de manera clara, innovadora y oportuna.

3. CONCEPTO DEL SERVICIO

Segun el libro “Disefio del servicio: paso a paso” de Marketing Publishing Center:

“El concepto del servicio constituye una definicion descriptiva anticipada de como

debera ser el servicio una vez que pase al proceso de prestacion.” (Marketing Publishing

Center, 1998)

Es por eso que se tienen en cuenta dos aspectos importantes para poder tener una idea

clara del servicio que vamos a ofrecer y poder describirla detalladamente.

3.1 Identificacidn detallada de necesidades

e Necesidad de recibir asesoria legal con respecto a las deudas.
e Necesidad de conciliar con las entidades financieras por medio de Creer.
e Necesidad de reducir las deudas.

e Necesidad de re incorporarse al sistema crediticio.
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3.1.1 Presentacion muy detallada de las especificaciones del servicio.

Mencionaremos en este punto el paso a paso del proceso que llevan los clientes desde el

momento que inician hasta que liquidan la Gltima deuda:

° Los clientes se inscriben a la pagina de internet de la empresa dejando
todos los datos requeridos.

° Los asesores de Creer establecen comunicacion con los clientes via
telefonica.

° En el transcurso del proceso con Creer se comienzan las negociaciones
con los bancos para reestructurar las deudas.

° El cliente podra ir pagando una a una las deudas con planes de ahorro,
dependiendo de las negociaciones conseguidas.

° Creer canaliza todas las llamadas de cobranza a su equipo de expertos,
para disminuir la presion psicologica sobre el cliente.

° Una vez que el deudor ha acumulado la cantidad que requiere el banco
para liquidar la deuda, Creer lo acompafa en este proceso asegurandose que pueda
tener nuevamente vida crediticia.

3.1.2 Usos y manejo del producto o servicio
° Brinda una alternativa facil, rapida y flexible para que el deudor liquide
sus deudas en un corto periodo de tiempo.
° Disminuye la presion ejercida por los bancos y casas de cobranza sobre el
deudor.

° Proporciona asesoria legal y financiera a todos los clientes.
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° Re incorpora al deudor al mercado crediticio, al liquidar las obligaciones

en mora, una vez llegue al final del plan de Creer.

3.1.3 Imagen, Marca, logo y slogan del producto o servicio

Se considera que la imagen y marca de la empresa es seguramente uno de los componentes mas
importantes a la hora de marcar diferencia y ser recordados de una manera positiva, de hecho, se
realizan en muchos paises conferencias sobre publicidad y marketing en las cuales se habla de la
importancia de las marcas para una empresa, asi fue este afio en Espafia donde varios
empresarios se dieron cita para asistir a una conferencia organizada por la Federacion

Empresarial Segoviana (FES) y Caja Rural.

En dicha conferencia se dijo que:

“la marca no es solo un logotipo, representa un posicionamiento y unos valores y una actitud
hacia el mercado y hay que trabajar desde el principio para diferenciarse de los competidores ya
que esta marca es nuestro embajador mas importante para presentarse ante la sociedad.”

(MARTIN, 2017)

Lo que muestra la importancia de dedicarle un espacio especial a la elaboracion de la

imagen, marca, logo y slogan, que aportara un valor significativo al proyecto.

Por lo cual se especifica a continuacion la interpretacion representada en el Logo disefiado:

El logo de Creer esta compuesto por tres lineas curvas que forman la letra “C” Dentro de
una figura circular, esta imagen representa el crecimiento que tienen los clientes al ingresar al

programa, pues su vida crediticia mejora y con ella su situacion financiera.
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Se utiliz6 un color neutro para evitar incomodidades visuales y a la vez, el contraste de
tamafio entre la letra “C” y las letras restantes resalta para hacerlo mas llamativo, el slogan
“confianos tu futuro” se cred pensando en la seguridad que deben sentir los clientes para poner
en manos de la empresa sus deudas, es de vital importancia para Creer crear un vinculo de

confianza entre el asesor y el cliente.

REER

Confiznos w fuwro

llustracion 1 Logo Creer

3.1.4 Resumen del modelo de negocio

Para desarrollar el modelo de negocio tomamos el lienzo de Canvas el cual fue creado
en 2010 por Alex Osterwalder donde en nueve campos se resume todo el negocio dejandolo
visible en su totalidad, mostrando claramente la conexién de cada uno de los diferentes
elementos plasmados en este modelo, para esto cada espacio debe tener una explicacion,

como se muestra a continuacion:

“Clientes: Los grupos de personas a los cuales se quiere ofrecer el producto/servicio.

Son la base del negocio, asi que se deben conocer perfectamente

Propuesta de valor: Trata del “pain statement” que solucionamos para el cliente y
como se le da respuesta con los productos y/o servicios la iniciativa. Explica el

producto/servicio que se ofrece a los clientes
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Canales de distribucion: Se centra en como se entrega la propuesta de valor a los
clientes (a cada segmento). Es Determinar cGmo comunicarnos, alcanzar y entregar la

propuesta de valor a los clientes.

Relaciones con los clientes: uno de los aspectos mas criticos en el éxito del modelo de
negocio y uno de los mas complejos de tangibilizar. Existen diferentes tipos de relaciones

que se pueden establecer son segmentos especificos de clientes

Fuentes de ingresos: Representan la forma en que en la empresa genera los ingresos
para cada cliente. La obtencion de ingresos puede ser directa o indirecta, en un solo pago o

recurrente

Recursos claves: Se describen los recursos mas importantes necesarios para el

funcionamiento del negocio, asi como tipo, cantidad e intensidad

Actividades clave: Para entregar la propuesta de valor se deben desarrollar una serie de

actividades claves internas (procesos de produccién, marketing,)

Alianzas Claves: Se definen las alianzas necesarias para ejecutar el modelo de negocio
con garantias, que complementen las capacidades y optimicen la propuesta de valor: la co-

creacion es imprescindible hoy en dia en los negocios

Estructura de costes: Describe todos los costes en los que se incurren al operar el
modelo de negocio. Se trata de conocer y optimizar las costes para intentar disefiar un

modelo de negocio sostenible, eficiente y escalable” (Emprender es posible, 2010)

Una vez con estos aspectos claros, se crea el modelo de Canvas de Creer mostrado a

continuacion:
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REEKR

Confianos ow futuro

MODELO DE NEGOCIO

ATTANZAS

W

Aseguradora SURA

Proveedores de muebles
para oficina

Empresa plataforma de
CoMmunicaciones

ACTIVIDADES

CLAVES

P]:'Ugl'ﬂ[llﬂ que acina

como mediador entre
personas naturales y
entidades financieras para
negociar sus deundas.

RECTURSOS CLAVES

Conocimisnto del
Negocio al 100%

\@f

Profesionales enfocados en las
relaciones con el cliente

Eecursos financieros

PROPUESTA :
DE VALOR ﬂ
Al inscribirse al programa el

cliente podra recuperar su
vida credificia sin tener que
entrar en conflicto con
cobradores de cartera de las
entidades financieras.

RELACTONES CON EL

CLIENTE i
Se trabaja %

Directamente con el
cliente, se organizan citas
para conocer su situacion y
en caso de gue este se
encuentre fuera de la
cindad se hace su proceso
via telefonica.

CANALFES DE
S e
DISTRIBUCTON F_,,.r:

*Voz a voz
*Redes sociales
*Volantes
*Anuncios en medios
masivos de comunicacidn

SEGMENTO DE
CLIENTES

P
)

Hombres y mujeres
mayores de edad que
tengan deudas con
entidades financieras
mayores a 35000000
que no puedan realizar
sus pagos minimos y
estén interesadas a
recuperar su vida
crediticia por medio de
un plan de ahorro.

ESTRUCTURA DE COSTOS

_L.-r
Observar en estudio financiero Punto numero 8§ \

de este proyecto

FUENTE DE INGRESOS

Comercializacion del servicio

il

llustraciéon 2 Modelo Canvas
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4. ESTUDIO DE MERCADO

Para el siguiente estudio de mercado se tomd como principal instrumento la encuesta, la
cual es una herramienta importante para recolectar la informacion necesaria, como nos lo

menciona Nilson Romo:

“El insumo mas importante que cualquier organizacion pueda tener — sea pequefia o
grande — es su informacion. Contar con datos claros de clientes, informacion demogréfica,
econdmica, geografica, gustos y tendencias permite al empresario entender una mejor manera

a sus consumidores e implementar estrategias de marketing.” (Mendoza, 2016)

De esta forma podemos saber coémo posicionar nuestro servicio, como mejorarlo e
innovar constantemente para estar al nivel de los avances tecnolégicos y la demanda de los

futuros clientes.

Para dar desarrollo a estas encuestas nos apoyamos en la técnica estadistica del muestreo
estratificado, la cual hace mas simple la toma de informacion, dependiendo la estratificacion
en la que se encuentren los encuestados. Para este ejercicio se tomo la estratificacion
presentada en la ciudad de Bogota, la cual se hace dependiendo de su estado socioeconémico

empezando desde el estrato uno hasta el estrato seis.
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4.1 Muestra de encuesta aplicada

El estudio de mercado se realizé por medio de encuestas a personas mayores de edad
de estratos socioecondmicos desde el uno hasta el seis, donde se podra conocer qué tipo
de deuda tienen, en qué capacidad de pago se encuentran, qué posibilidades tienen de
acceder a un crédito y de la misma forma si se les posibilita cancelar las cuotas de estos

créditos en su totalidad.

A continuacion, se presenta una muestra del formato de encuesta entregado:
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ENCUESTA REPARADORA DE CREDITO CREER

Encuesta con fines académicos
*Obligatorio

1. NOMBRE *

2. EDAD *

3. ESTRATO SOCIOECONOMICO *
Marca solo un dvaio,

) 1

o 0 a2 N

4. Tiene usted alguna deuda con entidades financieras actualmente? *
Marca solo un dvalo,

-
No

5. Que tipo de deuda tiene?
Selecciona fodos los que comaspondan,

|| Crédito Hipotecario
| b
Tarjetas de Credito
| Crédito de libre inversion
Créditos para vehiculo
| Crédito de libranza
| | Otrox

llustracion 3 Encuesta parte 1

32
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6. En algin momento no ha podido realizar los pagos de sus cuotas?
Marca solo un dvalo,

) Si
~ No
7. Ha tenido que ser contactado por agentes de cobranza de las entidades financleras?
Marca solo un dvalo

Si
No

8. W-dmo*wnmmmm.mlum*mmdwaw
Marca solo un dvalo
) Si
: No
) Tal vez

Con Ia tecnologia de
.GooycForms

llustracion 4 Encuesta parte 2
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4.2 Investigacion del mercado — Presentacion de resultados de la metodologia aplicada.

Una vez revisada y tabulada la informacion arrojada por las encuestas hechas, se
procede a hacer el analisis para entender qué tan grande es el mercado objetivo, teniendo en

cuenta gque no todas las personas encuestadas poseen créditos bancarios.

4.2.1 Andlisis preguntas numero 3 ¢ Estrato socioeconémico?

[lustracion 5 Analisis Pregunta nimero 3

ESTRATO SOCIOECONOMICO

2,60% 1,90%

=1 m2 =3 =4 =5 86

llustracion 5 pregunta 3

De acuerdo a la encuesta aplicada, podemos ver que la mayoria de personas encuestadas en la

ciudad de Bogota que representan un poco mas de 77% (36% y 41.30%) pertenecen a
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estratos 2 y 3 respectivamente, es por esto que el enfoque principal seré en las personas de

estos niveles socioecondmicos.

A partir de esta pregunta los resultados presentados a continuacién pertenecen a

personas de estratos 2 y 3.

4.2.2 Andlisis pregunta nimero 4 ¢ Tiene usted alguna deuda con entidades financieras
actualmente?

;Tiene usted alguna deuda con entidades
financieras actualmente?

6,25%

N\

= SITIENE DEUDAS = NO TIENE DEUDAS

llustracion 6 pregunta 4

De acuerdo a la encuesta se evidencié que el 93,75% de los encuestados actualmente tienen

algun tipo de deuda con entidades financieras.

La empresa se enfoca en personas que tengan créditos sin garantia, lo que nos permite

negociar una rebaja en la deuda con las entidades. Es por esta razon que dentro de las
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opciones de la pregunta numero cinco de la encuesta, nos vamos a enfocar solamente en los

resultados que contienen créditos sin garantia.

4.2.3 Andlisis pregunta nimero 5 ¢ Qué tipo de deuda tiene?

;Qué tipo de deuda tiene?

3% 1%

—\

= HIPOTECARIO =TDC = LIBREINVERSION = VEHICULO = LIBRANZA = OTRO

llustracion 7 pregunta 5

De acuerdo a los resultados obtenidos se determina que del 100% de las personas
encuestadas, cerca del 66% de las personas encuestadas que adquieren créditos sin garantia,
(TDC, libre inversién) lo que amplia el mercado objetivo y un porcentaje bastante alto con el

cual se puede trabajar.
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4.2.4 Anélisis pregunta numero 6 ¢En algiin momento no ha podido realizar los pagos
de sus cuotas?

¢En algun momento no ha podido realizar los pagos de
sus cuotas?

=Sl =NO

llustracion 8 pregunta 6

De acuerdo a los resultados obtenidos de la pregunta anterior se observa que mas del
75% de los encuestados en algun momento no ha podido cancelar los pagos de sus créditos,
lo que nos otorga un amplio mercado objetivo, pues nuestro principal proposito es poder

beneficiar a aquellos que no pueden cumplir con sus obligaciones financieras.
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4.2.5 Andlisis pregunta numero 7 ¢Ha tenido que ser contactado por agentes de
cobranza de las entidades financieras?

;Ha tenido que ser contactado por agentes de cobranza
de las entidades financieras?

=Sl =NO

llustracion 9 pregunta 7

Segun los resultados anteriores se puede ver que cerca del 61% de los encuestados ha
tenido que entablar algiin acuerdo con agentes de cobranza, lo que significa que nuestro
mercado objetivo es una poblacion considerable, pues nuestra finalidad es mediar entre los

agentes de cobranza y los clientes.
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4.2.6 Analisis pregunta numero 8 ¢ Contrataria el servicio de una empresa que medie
con los colaboradores de estas entidades por usted?

;Contrataria el servicio de una empresa que medie con
los colaboradores de estas entidades por usted?

=Sl =NO

llustracion 10 pregunta 8

Segun los resultados obtenidos a esta pregunta que consideramos importante para
nuestro plan de negocio se evidencid satisfactoriamente que, de las personas encuestadas,
cerca del 92% estarian de acuerdo con contratar una empresa que evite las incomodas
conversaciones que se tienen con el agente de cobranza, es por esto que fortalecemos en estas

encuestas, que nuestra idea de negocio es factible de acuerdo a las necesidades del mercado.

4.2.7 Conclusién

Con base en la encuesta presentada y los resultados arrojados segun las necesidades de
la poblacion se puede determinar que la poblacion que mas necesita en son los que esta

evaluados en el estrato 2 y 3, se entiende que la mayoria de la poblacién encuestada tiene
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algun tipo de deuda financiera, la mayoria de estos adquieren la deuda es por medio de
créditos sin garantia, (TDC, libre inversion) lo que amplia el mercado objetivo y un
porcentaje bastante alto con el cual se puede trabajar, se pudo determinar que por alguna
situacion hace que los encuestados en algin momento no hayan podido pagar su deuda lo
cual hace que hayan tenido problemaéticas con agentes de cobranza que por ende nos ayuda a
determinar que estos son los principales objetivos que podemos abarcar para presentar

nuestros servicios intermediarios.

4.3 Analisis econdmico sectorial. Andlisis de la oferta

A Continuacién, presentaremos el analisis econdmico de reparadoras de crédito en
Colombia, esto con el fin de conocer quiénes son la competencia directa del plan de negocio

y que ofrecen al mercado.

4.3.1 Competencia

Revisando las compafiias reparadoras de credito en Colombia se evidencia que la Unica

competencia para la idea de negocio planteada es la compaiiia:

RESUELVE TU DEUDA

Resuelve es una empresa mexicana con sede en Colombia dedicada a la terminacion
y reincorporacion al sistema crediticio de sus clientes, mediante un contrato legal donde

protegen el ahorro y cancelan las deudas.

Ubicacion
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Cl. 73 No. 11-12 Oficina 201 Bogota Colombia
Valor del servicio

Se cobra una comision del 0.7% sobre el valor total de la deuda que se va a liquidar.

(Resuelve tu deuda)

4.4 Segmentacion de mercado
Al realizar la segmentacion de mercado para la idea de negocio se tomé como
referencia las caracteristicas que deben tener las personas para que lleguen a ser clientes
potenciales tales como:
° Deudores que tienen crédito con saldo vencido.
e  Que ladeuda en todas sus tarjetas de crédito sume mas de 1 millén
° Deudores que ya dejaron de hacer sus pagos minimos.
° A quienes tienen la intencién de pagar y la capacidad de hacer el apartado

mensual.

Geografico Demaografico
Bogota- Colombia Edad: 18 a 70 afios Sexo: Hombre y

Mujeres Nacionalidad: Colombianos

Psicografico Conductual
Estilo de vida: Personas con obligaciones
financieras Ciclo de vida: adultos Momento de uso: Frecuente Beneficios

Personalidad: Que estén interesados en buscados: Asesoria y disminucion en el pago

liquidar sus deudas vencidas de su deuda Frecuencia de uso: Alta
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4.5 Determinacion del precio

El precio est4 determinado por dos variables:

o El monto de deuda del cliente que va a ingresar

o El nmero de meses que la persona durara en el programa.

Estas dos variables hacen que se sepa el valor aproximado que va costar la intermediacién
ya que mientras mas grande sea el monto de deuda que el cliente ingresa mas se le cobrara en la

comision mensual, esto debido a que los ingresos se determinan por el siguiente concepto:

o Se realiza un cobro mensual por concepto de mantenimiento y negociacion de la
cartera con las diferentes entidades financieras.
o Se dividen los montos en cinco categorias Illamadas Bronce, Plata, Oro, Esmeralda
y Diamante, y se establece un precio base de acuerdo a cada categoria de la siguiente manera:
Categoria Bronce:
$150.000 personas que ingresen con deudas entre (1°000.000 y 5°000.000)
Categoria Plata:
$300.000 personas que ingresen con deudas entre ($5°000.001 y 10°000.000)
Categoria Oro:
$1°200.000 personas que ingresen con deudas entre ($10°000.001- 20°000.000)
Categoria Esmeralda:
$3°600.000 personas que ingresen con deudas entre ($20°000.001-$30°000.000)
Categoria Diamante:

$7°200.000 personas que ingresen con deudas entre ($30°000.001 en adelante)
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4.6 Prondstico de venta

Se presenta las tablas del pronéstico en ventas tanto en pesos como en el nimero de

personas gue se necesita para cubrir el punto de equilibrio:

43



Tabla 1prondstico de venta pesos

Valor de

las ventas:
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EN

FE

M

AR

BR

MA

Ju

JuU

AG

SE

oC

NO

DI

Bronce

$

900.000

$
1.050.00

0

$

900.000

750.00

$

750.000

$

600.000

$

600.000

$

600.000

$

600.000

$

750.000

$

600.000

$

750.000

Plata

$
1.500.00

0

$

300.000

1.500.0

00

1.800.0

00

$
1.800.00

0

$
1.800.00

0

$
1.800.00

0

$
1.800.00

0

$
1.500.00

0

$
1.800.00

0

$
1.500.00

0

$
1.800.00

0

Oro

$
1.200.00

0

$
2.400.00

0

1.200.0

00

1.200.0

00

$
1.200.00

0

$
1.200.00

0

$
1.200.00

0

$
1.200.00

0

$
1.200.00

0

$
1.200.00

0

$
1.200.00

0

$
1.200.00

0

Esmeral

da

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

7.200.0

00

7.200.0

00

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

$
7.200.00

0

Diamant
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e 7.200.00 |7.200.00 | 7.200.0 |7.200.0{7.200.00 | 7.200.00 |7.200.00 |7.200.00 | 7.200.00 | 7.200.00 | 7.200.00 | 7.200.00
0 0 00 00 0 0 0 0 0 0 0 0
Tabla 2 prondstico de venta personas
NUmero EN FE MA AB M JuU Ju AG SE oC NO Dl
de personas: |E B R R AY N L O P T \/ C
Bronce 6 7 6 5 5 4 4 4 4 5 4 5
Plata 5 1 5 6 6 6 6 6 5 6 5 6
Oro 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Esmeral
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
da
Diamant
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
e
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5. PLAN DE MERCADEO

Es importante para el plan de negocio tener en cuenta la forma como vamos a llegar a
nuestros clientes, el posicionar la marca, la estrategia que se implementara para abarcar el
publico solicitante, esté plan incluye aspectos importantes basados en una inspeccion del
mercado, buscando competencias iguales o similares con base en el objetivo central de la
empresa, en estrategias de distribucion y comunicacion, la especificacion de como
laboramos y que soporte de ayuda le estamos proporcionando al consumidor, de qué manera
se tendré contacto con ellos, entre otros, a continuacidn especificamos estrategias de acuerdo

a lo planteado anteriormente.

5.1 Estrategias de distribucion

La principal estrategia de distribucion son los colaboradores quienes, por medio de
la venta directa del servicio, brindan una excelente atencion a los interesados en hacer
parte de Creer. Esto nos permite tener un control especial sobre la calidad del programa

que estamos presentando y poniendo a disposicién de los clientes.

5.2 Estrategias de Comunicacion

Para nuestras estrategias de promocion optamos por la parte virtual apareciendo en la
plataforma Google y redes sociales influyentes tales como Facebook e Instagram con una
cuenta personalizada de Creer donde especifique cada uno de los servicios, dandole la

opciodn a los futuros clientes que se inscriban al programa; También elegimos la
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publicidad en periddicos y vallas que consideramos una difusion importante a la hora de

Ilegar a los interesados.

5.3 Publicidad — Marketing mix.

PRODUCTO
Se ofrece un servicio de intermediacion entre
los bancos y/o casas de cobro y las personas

PRECIO
El precio esta determinado por dos
variables: Elmontode deudadel cliente que

naturales que se encuentrenen mora.
Este servicio tiene unaduracion de maximo 48
meses dependiendo del tipo de deudaque
presente el cliente.

va aingresary el nimero de meses que la
personaduraraen el programa.

Marketing
mix

PROMOCION
PLAZA

Nos vamos a ubicar en una oficina en Bogota-

Visible en redes sociales con su propia pagina en
! L la cual los interesados pueden inscribirse para
Colombiadonde se recibira a las personas que posteriormente ser contactados por asesores de
esten interesadas en el programa, se escogera CREER

una sede central y de facil acceso.

lustracion 11 Marketing mix

5.4 Fidelizacién

El plan de fidelizacidon incluye beneficiar al cliente que ingrese a una persona al programa,

con un descuento de $150.000 en la comision que esta cobrando Creer.

Cuando uno de los clientes esta de cumpleafios recibira por parte de Creer un mug

personalizado con su nombre y la marca.
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5.5 Postventa - servicio al cliente. Politica de crédito.

Al ingresar al programa se le da a cada cliente un usuario con el que puede entrar a
la plataforma virtual de Creer. En esta plataforma tendra acceso a la informacion de la
cuenta, los pagos realizados y descuentos hechos. De esta misma manera tendra un
espacio donde puede expresar sus quejas e inconformidades de acuerdo al servicio que se

presta, o si en algln caso quisiera cambiar de asesor y ser atendido por otro.

Se realizaran llamadas al azar a los clientes recientemente contactados por los
asesores para conocer la calidad del servicio en su atencion y con esto poder realizar las

mejoras para brindar un mejor servicio.
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6. ESTUDIO DE OPERACIONES

Se realiza este estudio con el fin de conocer al detalle como es la estructura del servicio,

de que procesos consta y que paso a paso tiene que ejecutar el cliente que accede a él.

6.1 Descripcion y formalizacion del proceso.

Para describir el proceso que lleva cliente al momento de adquirir un crédito, se presenta

una ilustracion la cual expondra lo anteriormente mencionado.

El Deudor recibe una
Tarjeta de Crédito.

CREER apoya al El Deudor deja de
graduado a obtener pagar los pagos
un crédito. minimos.

El Deudor queda libre Empiezan los acosos
de deudas. por parte de los
GRADUADO acreedores.

El deudor contacta a
CREER

El deudor entra en el
programa de

CREER

CREER trata de
minimizar los acosos
por parte de los
acreedores.

llustracion 12 Estudio de operaciones



6.2 Costos de produccién.

Tabla 3 costos de produccion
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e ENERO  FEBRER0  MARZO ABRIL MAY( JUNIO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMBRE
NOMINA §12,082.168 | § 12,088,168 | §12.002.168 | 512,088,168 | $12.082.108 | $12,082.168 | §12.082.168 | 512,082,168 | §12.070.168 | § 12,088,168 | & 12.070.168 | § 12,088,168
SERVICIOS § 1302309 | § 1536389 | § 1436389 | § 1576389 | § 131689 | ¢ 1480389 | § 1440389 | § 141638 | § 1196389 | § 1340309 | § L1909 | § 1375009
PROVIION § T4 |S T4 |S TS TIA4M (S A4 |§ A4S ALY T4\ S TS TI4M|S TS TM4Y
PAPELERIA § 50500 |8 0300 |5 39300(§ 39300(5 39500 (% 59300 |§ 593005 39500 [§ 59500 § 59300 § 59300 |§ 59500
PUBLICIDAD ¢ B00.000 | § B00.000|% B00.000|% B00.000 | ¢ B00.000|% B800.000 | ¢ B00.000 | ¢ 800.000 [ ¢ B00.000 | ¢ 800.000 | ¢ 800.000 & 800.000
-$15.158.661 6 15.218.481 | § 15.112.481 | § 15.238.481 | § 15,172,481 | ¢ 15.136.481 | §15.006.481 | § 15.072.481 | § 14.840.481 | §15.202.481 | § 14.835.201 | § 15.297.201
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7. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

En el libro “Hipdtesis y teoria de la organizacion” de Gabriel Szlaifsztein se dice que:

”” El agrupamiento de posiciones y unidades no implementa una manera facil de
controlar quién trabaja en la organizacion. En realidad, el agrupamiento es un medio

fundamental para coordinar el trabajo en la organizacién.”

Es por esta razon que en una organizacién no solo basta con asignar un cargo a cada
trabajador, sino poder coordinar el trabajo en equipo por medio de una estructura bien

disefiada, a continuacidn, se muestra el organigrama de la empresa.

7.1 Estructura organizacional explicada — Organigrama

La estructura organizacional de la compafiia se dividira en la parte comercial, la cual
guiara a los clientes durante todo el tiempo que se encuentren en el plan y la parte
administrativa la cual tendra a cargo el correcto funcionamiento de la compafiia. Por esta

razon se plantea el siguiente organigrama.

51
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Organigrama

JUNTA DIRECTIVA

DIRECCION COMERCIAL DIRECCION
ADMINISTRATIVA

CAPITAL HUMANO FINANZAS

NEGOCIACION VENTAS

LEGAL PROCESOS DE CALIDAD

SERVICIO AL CLIENTE MARKETING
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A continuacion, se explica de manera breve de cada area necesaria para el

funcionamiento

Direccion comercial

° Negociacion:
Analiza el tipo de deuda que tiene el cliente para iniciar la negociacion con las entidades

financieras.

° Servicio al cliente:

Dedicada a solucionar cualquier inquietud del cliente de forma sencilla y rapida.

° Ventas:
Area encargada de asesorar a los clientes y realizar un seguimiento para poder ingresar

al programa.

° Marketing:

Area encargada de la promocion y las relaciones, evaltian a los futuros clientes.

Direccién administrativa

° Capital humano:
Realiza la busqueda de personal capacitado para brindar un servicio de calidad

promoviendo el desarrollo interno de la organizacion.

° Legal:
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Encargada de todos los términos legales y juridicos a los que se acoge el plan de

negocio.

° Finanzas:
Area encargada de llevar el control de los gastos, costos, ingresos y ganancias de la

compafiia, asi como de sus inversiones.

° Procesos de calidad:
Dedicada a analizar las bases de datos donde los clientes comentan inquietudes y

solicitan algunos requerimientos.

7.2 Perfiles de cargo

Hombres y mujeres mayores de 18 afios que se encuentren cursando carreras técnicas

o profesionales relacionadas con cada una de las areas.

7.3 Requisitos legales del proyecto

De acuerdo a la cdmara de comercio encontramos lo siguiente sobre constituir una

empresa S.A.S

“;Cudles son los Requisitos para constituir una S.A.S. de conformidad con la Ley 1258

de 2008?

El articulo 5 de la ley 1258 de 2008 indica que el documento de constitucion debera

contener por lo menos los siguientes requisitos:
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1. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o0 municipio
donde residen). 2. Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 3. El domicilio principal de la
sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan en el mismo acto de constitucion.
4. El término de duracién, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de
constitucién, se entendera que la sociedad se ha constituido por término indefinido. 5. 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 constitucion, se entendera que la sociedad podré realizar cualquier actividad licita. 6.
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. 7. La forma de
administracion y el nombre, documento de identidad y las facultades de sus administradores.

En todo caso, debera designarse cuando menos un representante legal.

La falta de uno o mas requisitos en el documento de constitucién, impide la inscripcion
de la constitucion y ocasiona la devolucion de todos los documentos por parte de la Camara
de Comercio.”

(Camara de Comercio, 2017)

7.4 Metodologias de Motivacién

Como estrategias de motivacion para los empleados se tiene unos beneficios por el

buen desempefio Durante los periodos:

*El mejor asesor durante el mes recibe un Bono de $200.000

*El mejor asesor durante el semestre recibe un Bono de $500.000
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*El mejor asesor del afio recibe un bono para viaje por valor de $2°500.000

7.5 Mecanismos de Liderazgo

Existen diferentes formas de liderazgo que se pueden adoptar en las organizaciones, esto
depende principalmente del gerente encargado y su filosofia, para aplicar el estilo de

liderazgo tomamos los siguientes tipos de liderazgo:

“Liderazgo autocratico: La autocracia es el cultivo hacia la obediencia absoluta, es la

tendencia “ordeno y mando” hacia los métodos directos.

Este tipo de liderazgo tiene su historia, no es igual cuando F. Taylor empez6 con su
administracion cientifica del trabajo, que cuando hoy los directivos usan estilo de liderazgo

autoritario, hay diferencias de espiral en el tiempo.

El lider autocratico asume toda la responsabilidad de la toma de decisiones, es decir de
manera unilateral y se llevan a los miembros como 6rdenes de obligatorio cumplimiento,

brindando poca participacion en la definicion de las metas y tareas.

Liderazgo laissez faire (del francés dejar hacer): Es aquel en el cual existe una gran
pasividad en el desempefio de una funcidn directriz. Los miembros poseen completa libertad
en el desarrollo de las actividades y la toma de decisiones, mientras que el lider si participa,
es de manera minima, en la determinacién de las metas y objetivos. Los miembros del grupo

estan interesados en lograr un objetivo comun.

Los miembros toman decisiones de manera independiente respecto a su trabajo, el lider

delega en sus miembros la autoridad para tomar decisiones espera que los miembros asuman
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la responsabilidad por su propia motivacion, guia y control.”

( Zayas Aglero & Cabrera Ferreiro, 2012)

De acuerdo a estos estilos citados del libro” Liderazgo Empresarial” de Pedro Zayas y
Niurka Cabrera, Creer se inclina por el tipo de liderazgo laissez faire pues se interesa mas por
la opinidn de sus trabajadores. Para Creer es importante que los trabajadores se sientan

influyentes en las decisiones que se toman en la organizacion.
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7.6 Indicadores de Gestion

Tabla 4 indicadores de gestion

INGRESOS
$18.200.000 $18.150.001 $18.150.001 $ 18.150.001 $18.150.001 $18.150.001
$18.100.000 - weeeiiiilld
$18.000.001
$18.000.000
si790000 T B B B B B B B .. e
$17.800.000
$17.700.001

$17.700.000
$17.600.000
$17.500.000
$17.400.000

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

mmmmm [NGRESOS  eeeeeeee Lineal (INGRESOS) ~ eeceeeee 2 per. media mévil (INGRESOS)

| PROMEDIOCLIENTES | ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

SL000.000 A $.000000 6 1 i 5 5 4 4 4 4 5 4 5
§3.000.000 A §l0000000 5 1 5 0 6 b b b 5 b 5 b
§10000000 A $20000000 1 2 l l l l l 1 l ! l l
$20000000 A $30.000000 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
§30.000.000 1 1 l l l l l 1 l ! l l

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO0 JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMBRE
PROMEDIO TOTALGANANCIAS | $18.000.001 $18.150.001 518.000.001 $18.150.001 $18.150.001 $18.000.001 $18.000.001 $18.000.001 S17.700.001 518150001 517.700.001  $18.150.001
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8. ESTUDIO FINANCIERO

8.1 Presupuestos

Tabla 5 Presupuestos

T e
500101 § 15,000,000 PRESUPUESTO CREER

S0C102 § 15,000,000

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE

NOMINA § 12082068 | § 12.088.68 |5 12082108 | § 12.088108 | § 12,082,008 | % 12082168 | ¢ 12.082.108 | § 12082108 | § 12.070.68 | § 12088068 | § 12.070.068 | § 12088168
MUEBLES Y ENSERES § 097285

SERVICI0S 8 L502.500 0% 1536380 |3 145089 |% 1g7asBo|d 1516089 % 1480089 % 1440389 | % 1416389 % 196380 |¢ 1540389 (% LIgnlog | ¢ L575.109
ARRIENDO § 2715000 | % 2715000 (% 2.715.000 |§ 2715000 | § 2715000 | § 2715000 | § 2,715,000 |§ 2715000 | § 2,715,000 |§ 2715000 | § 2715000 | § 2715000 | §  2.715.001
BROVISION § 00000 |§ 724§ TS T4 S TS T4 S TiA24 (S 7424 |S TMd2 (S 74248 Tl (S T4 T4
PAPELERIA §oomeony|§ o 50008 sgoo|d gps00 )8 595005 30500 |§ 59800 |5 3900 |§  59500(§  5eg00(§ o500 |§  sgg00|§ 5300
PUBLICIDAD §  Gooooo|§ Gooooo|§ Gooooo |5 Booooo | § Booooo|$ Goo.ooo |8 Booooo |§ Gooooo |8 Booooo |§ Booooo|§  Boooo |§ Booooo|§  Boo.ooo
_$ 25026907 | §  17.873.661 | § 17.933.481 | § 17827481 | § 17,953,480 | § 17.887.481 |3 17850480 | § 17.8unafn | 3 17787480 | § 17.555.481 | § 17.917.480 | § 17.550.201 | § 17.952.202
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8.2 Flujo de efectivo explicado a 5 afilos como minimo

Tabla 6 Flujo de efectivo

VALOR
FLUJO DE FACTOR DE VALOR PRESENTE NETO
EFECTIVO DESCUENTO PRESENTE CON FORMULA EN
EXCEL
-$ -$ $
0 30.000.000,00 30.000.000,00 471.183.701
$ $
1 174.600.011 75% 131.278.204
$ $
2 200.790.012 S1% 113.511.229
$ $
3 230.908.514 43% 98.148.807
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$ $
4 265.544.792 32% 84.865.510
$ $
5 24%
305.376.510 73.379.952
VALO
R
PRESENTE $
NETO 471.183.701

TASA DE INTERES

33%
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8.3 Estado de resultados

Tabla 7 Estado de resultados

CREER

NIT:999.999.999-4
Calle 111 N2 1-1

Telefono: 7777777
BOGOTA
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL

INGRESOS OPERACIONALES 174.600.010.36 |
[INGRESOS | 174.600.010,36 |
[ UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | 174.600.010,86 |
GASTOS OPERACIONALES 225.826.211.43 |
| GASTOS OPERACIONALES DE ADMINISTRACION | 225.826.211.43 |
SUELDOS 144.086.016
ARRIENDO 32.580.000
SERVICIOS 17.448.288
UTILES PEPELERIAYFOTOCOPLAS 239.017
MUEBELES Y ENSERES 20.972.890
PUELICIDAD 9.600.000
| UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL | (51.226.200,57)
[ UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS Y RESERVAS | 277.052.412,01 |
[IMPUESTO 34% | 92419782008 |

UTILIDAD NETA PARA DISTRIBUIR 182.854.591,93 |
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8.4 Indicadores de evaluacion financiera

Tabla 8 Indicadores
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9. ANEXOS

Cuadro promedio de comisiones

AOVEDOGARICH e 1 I T . 1
B O S A e R T

i D 0 18T O T R O

Cotizacion muebles y enseres

MUEBLES DE OFICINA MANDADO A HACER $ 2.100.000
SILLA A GAS $ 69.990
CARNETIZACION § 200.000

Impresora Recarga Continua Epson L575 Wifi Multifuncional $ 873.900

Computador Notebook Hp 240 G5 $ 1739.000

Combo Teclado Y Mouse Ush Genius Alambrico S 33.800

TOTAL
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Cotizacion papeleria

DETALLE VALORUNITARIO | ENERO |FEBRERO | MARZO | ABRL | MAYO | JUNO | JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOWIEMBRE | DICIENBRE | TOTAL
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