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Introduccion

El emprendimiento y especialmente la creacién de un plan de negocio exitoso requiere de
un amplio estudio de diversos factores que podrian afectar o mejorar el funcionamiento de una
empresa; sin el conocimiento suficiente de dicho contenido, seria mucho mas dificil alcanzar el

adecuado ejercicio de esta.

El presente estudio tiene como finalidad, determinar la factibilidad de todos los aspectos
(administrativos, técnicos, financieros, legales) para el establecimiento de una empresa
prestadora de servicios integrales a través de una plataforma digital para realizacion de eventos
empresariales para pymes de la ciudad de Pereira. Dicha empresa, que se enmarca dentro del
sector KPO (Knowledge Process Outosourcing), busca contribuir al mejoramiento de sus procesos
y diseno de nuevos servicios conexos para las organizaciones que apliquen en diferentes

actividades de su cadena de valor.

En el contexto regional, el sector de BPO (procesos de negocio)- KPO, se encuentra
priorizado como estratégico dentro de sus planes regionales de competitividad, y es alli donde la
diferenciacion de las empresas que hacen parte de la cadena productiva de dicho sector se
convierte en un factor muy importante para su fortalecimiento, que apunta directamente al

desarrollo de este y por ende al desarrollo regional tomando como pilar su oferta de valor.

El fortalecimiento de los sectores estratégicos se convierte en una herramienta potente
también, que permite a su vez alcanzar altos niveles de sofisticacion de los servicios; es asi como,
el valor agregado que complemente esta cadena e identifique las oportunidades para el desarrollo
de nuevos productos y mejore los actuales, permitira la diferenciacion de las empresas y hara mas

competitivo el sector a partir de la especializacion de la oferta empresarial.
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Descripcion Del Emprendimiento.

Origen o fuente de la idea de negocio.

El crecimiento e impulso que se le ha dado en los tltimos afios al segmento de reuniones
a nivel nacional ha tenido repercusiones en el &mbito local, situacion demostrada con la creacion
del Pereira Convention Bureau, agencia encargada de la promocién del destino para la realizacion
de grandes eventos, congresos y convenciones. Sumado a esto se han desarrollado proyectos como
la construcciéon del Centro de Convenciones de Expofuturo, la construccion de infraestructura
hotelera con énfasis en este tipo de eventos, entre otros que se han convertido en verdaderos
“jalonadores” de la economia y el empleo apoyado por el mejoramiento de la infraestructura y la

competitividad del territorio.

Estas estrategias complementan la gran articulacion presente en el departamento de
Risaralda y la ciudad de Pereira de entidades como Cotelco, ProColombia, el sector publico,
privado y la academia que ha posicionado al sector turistico con énfasis en el segmento de

reuniones como una de sus prioridades.

El ano 2020 ha supuesto grandes retos en todos los aspectos sociales, econémicos, de
conectividad, entre otros, debido a la pandemia generada por la propagaciéon de la COVID-19 a
nivel mundial. El impulso generado a la utilizacion de herramientas tecnolégicas en los distintos
ambitos tanto de la vida cotidiana como laboral ha supuesto un gran reto de adaptacion y una

apropiacion acelerada de este tipo de herramientas.

La industria de reuniones no ha sido ajena a esta problematica y con sectores como el
turismo y el comercio ha sido uno de los mas golpeados por la pandemia. Sin embargo, este suceso

hallevado a las organizaciones y productores de eventos a acudir a la tecnologia para la realizacion
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de sus reuniones y actividades. Si bien antes de la pandemia se usaban plataformas tecnologicas
para la gestion, desarrollo, seguimiento y control de los eventos, es debido a esta que la demanda
y apropiacion de este tipo de herramientas ha presentado un crecimiento importante como

respuesta a las nuevas condiciones que se presentan a nivel mundial.

Parte de esto se evidencia en la cada vez mas creciente utilizacién de la figura mixta o
netamente virtual para la realizacion de eventos, que se convierte en una soluciéon propicia ante
el escenario actual y para el desarrollo de capacidades y plataformas que permitan la
administracion de las actividades relacionadas como el registro, ruedas de negocio, exposiciones,

entre otras.

Descripcion de la Idea de Negocio

La plataforma digital de gestion de eventos “Central Pass” busca apoyar a las
organizaciones para que conozcan a sus clientes de una manera mas estratégica y no solo desde el
ambito operativo, en la gestion de sus eventos empresariales de tipo virtual, presencial o mixto,
sino también brindando todas las herramientas de tipo logistico y de negocios del evento en el

caso que sea un evento pagado.

La plataforma digital de gestion de eventos integra la cadena logistica de las industrias 4.0
aplicando sistemas de informacion desde la promocién hasta la ejecucion y evaluacion del evento
empresarial, delegando la funcién de la gestion de eventos de manera eficiente sin que la empresa
deba hacer un esfuerzo adicional a su funciéon misional en el desarrollar esta actividad con sus

clientes y/o nuevos segmentos de mercado.

De esta manera, este emprendimiento contribuiria al desarrollo econémico de la region,

buscando aprovechar las condiciones actuales que tienen las empresas con sus clientes y a nivel
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general, adicionalmente la creaciéon de una empresa que genera un alto valor agregado para las
empresas lo que conllevaria a la sofisticacion de productos y/o servicios para los clientes y

consumidores de la plataforma digital.

Necesidad Y/O Problema Que Resuelve La Oportunidad

La economia global transita una nueva fase que se caracteriza por la digitalizacion y la
conectividad. Tecnologias como internet de las cosas, computaciéon en nube, big data, inteligencia
artificial e impresion 3D, entre otras, refuerzan la importancia de la industria manufacturera a
partir de la fabricacion de productos personalizados e inteligentes. El analisis de datos y la toma

de decisiones en tiempo real impactan positivamente en la eficiencia de toda la cadena de valor.

Las plataformas digitales permiten ampliar mercados y compartir informacién con el
ecosistema productivo. Surgen nuevos modelos de negocios, de colaboraciéon entre empresas y

nuevos actores.

La externalizacion de servicios de procesos de conocimiento (KPO: Knowledge Process
Outsourcing) se refiere a los procesos intensivos del negocio que requieren experiencia basada en
un dominio especializado es, la delegacién a un proveedor externo de una o maés actividades o
procesos de negocio intensivos en manejo de conocimiento y cuyo modelo de negocios esté basado

en el cobro por demanda de acuerdo con el servicio prestado (Garcia, 2017).

Este tipo de servicios busca que las empresas disminuyan sus costos de operacion al
contratar quién haga determinadas tareas por ellos y son altamente demandados cuando estos
servicios le pueden brindar una ventaja competitiva a las empresas. Por tanto, estan directamente
relacionados con la capacidad de gestion y transferencia del conocimiento de la empresa

proveedora de servicios KPO.
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Por lo anterior, se identifica una oportunidad de negocio, en el establecimiento de una
plataforma dedicada a la gestion de eventos la cual no se encuentra disponibles al interior de las
empresas, enfocar esfuerzos y recursos al nacleo del negocio, facilitar que las empresas sean

flexibles por su capacidad para adaptarse al cambio.

El aporte de este trabajo de creacion de empresa, contribuye al sector en el como fortalecer
la competitividad de las empresas del sector a partir del conocimiento del cliente y su gestion
empresarial, ofreciendo herramientas efectivas para ofrecer nuevos servicios a los clientes y
poderle brindar herramientas para la validaciéon del mercado desde la aceptaciéon y mirada del
consumidor final, asi como desde la especializaciéon en nuevos servicios que pueden ser ofertados
para estos segmentos de mercado, lo que lleva a una especializacion del sector en ofrecer
alternativas y usos de las tecnologias de informacion y tecnologias emergentes, sin tener que hacer

mayores inversiones en transformar sus areas misionales y/o de apoyo.

Analisis del entorno y del Sector

El sector de la tercerizacion integrado y subsectores de tercerizacion (BPO — procesos de
tercerizacion de negocio-, KPO — tercerizacion de procesos de conocimiento- e ITO — tercerizacion
de procesos de sistemas de informacién) ha evolucionado de la mano de la industria y la
tecnologia, adaptandose a las condiciones del mercado y ofreciendo nuevas opciones para

maximizar el valor para sus clientes.

Los servicios KPO se convierten en una herramienta importante para las organizaciones
ya que permite tercerizar uno o mas procesos de negocio con el fin de intensificar la gestion del
conocimiento que habitualmente se hace al interior de las companias, pero que en este caso se
externaliza como apoyo en un area determinada de la empresa, entendido ademés como la

delegacion a un proveedor externo de una o mas actividades o procesos de negocio intensivos en
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manejo de conocimiento y cuyo modelo de negocios esté basado en el cobro por demanda de

acuerdo con el servicio prestado.

El sector de tercerizacion a nivel global se encuentra altamente correlacionado con la
evolucion de las tecnologias; fuente de ventaja competitiva, mejores practicas y posicionamiento
de gran parte de los servicios prestados a las corporaciones. La definicion del modelo de procesos
con el que el sector debe alinearse se funda como una discusion previa al mapeo de procesos

especificos del mismo.

De acuerdo con el Segundo Estudio Nacional del Sector de Tercerizacion de Servicios, se
espera que durante 2017 las ventas del sector de BPO en Colombia superen los COP 8,7 billones,
registrando un crecimiento mayor al 6% con respecto a la cifra registrada el afo anterior

(Procolombia, 2017).

En 2016, los principales servicios ofrecidos por la industria de Call Centers fueron: servicio

al cliente en espanol, tele venta y facturacion, cartera y cobranza (Procolombia, 2017).

Segun el Observatorio Laboral del Ministerio de Educacion, El pais posee una amplia red
de universidades, las cuales se encuentran entre las mejores de América Latina, de acuerdo con el
ranking QS World University 2018. Entre 2001 y 2016, 2.121.474 estudiantes se graduaron de
programas relacionados con operaciones de tercerizacion de servicios; principalmente en los

departamentos de Bogota, Antioquia y Valle del Cauca ().

El Gobierno Nacional, a través del Programa de Transformaciéon Productiva (PTP) ahora

llamado Colombia Productiva.

“Ha disefiado un plan de fortalecimiento de la industria con un énfasis en
actividades de alto valor agregado por medio de la formacién de capital humano,
realizacion de macro-ruedas de negocios y contratacion de estudios de

caracterizacion del sector para orientar la mejor estrategia” (COLOMBIA CO).
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El entorno actual estd marcado por un mercado cada vez més competitivo, de ahi que
constituya un elemento indispensable en toda empresa el mejoramiento continuo de la calidad de
los servicios y los productos que ofrece, como una de las garantias que le asegure el incremento o

sostenibilidad de su ventaja competitiva (Arellano Diaz, 2017).

Una empresa tiene ventaja competitiva cuando cuenta con una mejor posicién que los

rivales para asegurar a sus clientes y defenderse contra las fuerzas competitivas.

“Pueden senalarse muchas fuentes garantes de ventajas competitivas como son:
elaboracion del producto con la més alta calidad, proporcionar un servicio superior
a los clientes, lograr menores costos en los rivales, tener una mejor ubicacion
geografica, disenar un producto que tenga un mejor rendimiento que las marcas de

la competencia, entre otros “ (Robert E. Hoskisson, 2004).

En el caso especifico de las empresas de servicios, uno de los atributos que contribuye
fundamentalmente al éxito o subsistencia en el largo plazo, es la opinion de los clientes sobre el
servicio que reciben. La esencia de las organizaciones de servicios es la opinion que de ellos tengan
los clientes, y estos solo tendran una opinién favorable hacia la empresa, si satisface todas sus

necesidades y expectativas.

Con la globalizacion, la calidad en el servicio se ha convertido en un requisito
imprescindible para competir entre organizaciones industriales y comerciales de cualquier parte
del mundo, pues el impacto que tiene en los resultados (tanto en el corto como en el largo plazo),
es primordial para el desarrollo y subsistencia de las organizaciones involucradas en este tipo de

procesos.

Michael Porter (1980) busca:
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Mejorar la teoria de la ventaja competitiva, que al aconsejar a los paises a especializarse
en el producto o servicio donde tuvieran ventaja comparativa o absoluta, podria relegar a
algunos paises a especializarse en produccion del sector primario, entrando en una espiral
de bajos salarios y poca generacion de riqueza.

Porter defini6 tres tipos de ventajas competitivas a las que puede aspirar una compania.
Estas ventajas competitivas pueden conseguirse en el ambito de toda la industria:
Liderazgo en costes.

Diferenciacion de producto.

Segmentacion de mercado.

DIFERENCIACION LIDERAZGO
DE PRODUCTO EN COSTES

Sector
completo

Objetivo estratégico

o > ”
S - SEGMENTACION SEGMENTACION
S
E o ENFOCADA A ENFOCADA A
qo’p E DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTES
v T
Exclusividad percibida Posicionamiento de

bajo coste

Ventaja competitiva

Ilustracion 1Esquema de ventajas competitivas para las empresas. Fuente: (Michael,
1985)
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Una empresa puede diferenciar su oferta a los clientes en un gran nimero de
formas. Las variables sobre las que se puede construir la ventaja en diferenciacion
se relacionan con las caracteristicas técnicas de un producto, con las caracteristicas
de sus mercados, con las caracteristicas de la propia empresa o con otras variables
dificilmente clasificables como es el tiempo o la atenciéon a los criterios de

responsabilidad.

Las variables para la diferenciacién de productos son:

Las caracteristicas del producto, como el tamafio, la forma, su tecnologia,

fiabilidad, seguridad, consistencia, durabilidad, servicio pre-venta y postventa.

Caracteristicas del mercado: Son la variedad de necesidades y gustos por parte de

los consumidores que puede permitir la diferenciacion.

Caracteristicas de la empresa: Son la forma en la cual la empresa concibe o realiza
sus negocios, la forma en que se relaciona con sus clientes, la identidad, estilo,

valores o reputacion y prestigio frente a los clientes.

Otras variables para la diferenciacion: Otras dos variables adicionales son el

tiempo y la atencion a criterios de responsabilidad social. (Michael, 1985)

De esta forma, la calidad del servicio se convierte en un elemento estratégico que confiere
una ventaja competitiva a aquellas empresas que tratan de alcanzarla, mantenerla e innovarla
constantemente. Es por este motivo que una de las principales estrategias esta enfocada en la
diferenciacion por servicio, pues se ha evidenciado que la competencia y la industria en la cual
estamos, todas se basan en un modelo de servicio al cliente automatizado, con inteligencia
artificial (ain terminado de estructurar) y atendido por chatbox automatizados, que en la mayoria

de los casos no existen las respuesta y/soluciones a las solicitudes lo cual genera que los clientes
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pierdan esa confianza y ese vinculo de cercania y es en este aspecto donde encontramos una
oportunidad de diferenciarnos mas que en las caracteristicas de los productos (sin disminuir la
importancia de innovacion), en un modelo de atencion, servicio al cliente y soporte. Se estima
que, cuando se pierde un cliente en el segmento de servicios digitales, un 29% corresponde a la
metodologia implementada para realizar la respectiva gestion de servicio al cliente, es por este

que reiteramos la importancia en la diferenciaciéon por atencion al cliente en CentralPass.

Por otra parte, y como segundo pilar de estrategia, esta propuesta de creacion de empresa

apunta directamente al desarrollo de ventajas competitivas a través de la segmentacion enfocada

a la diferenciacion en la cual se trabajaria bajo desarrollos y servicios a la medida y necesidades

de cada segmento de mercado y aprovechando herramientas tecnologicas que permitan generar
al interior de las organizaciones esas capacidades internas a partir del conocimiento de cada uno
de nuestros clientes y de esta manera poder enfocarnos a desarrollar la oferta de valor y propuesta
diferencial de acuerdo con los requerimientos de cada segmento de mercado. De esta manera lo
que desde CentralPass podemos ofrecer es una “personalizaciéon” de las funcionalidades y
caracteristicas especificas de acuerdo con las necesidades concretas de cada tipo de segmento,
pues las necesidades de un conferencista son diferentes al de un operador logistico, asi como
también son diferentes a las de un centro de eventos y exposiciones. Es por este motivo que
nuestro enfoque es una estrategia de segmentacion enfocada a la diferenciaciéon, pues no es el
mismo servicio que se oferta para todos nuestros clientes sin perder ni la estructura base ni la

esencia del principal objetivo de CentralPass: Gestion integral de eventos.

Analisis interno y externo. Matriz DOFA

Para este analisis se realiz6 una matriz DOFA, para una empresa de servicios virtuales

desde la concepcion del sector dentro de su plan de desarrollo, teniendo presente que este sector
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es un sector de alta diferenciacion por su valor agregado y por su grado de sofisticaciéon que llevan

a que las empresas tengan un alto valor de diferenciaciéon con su competencia.

ANALISIS DOFA

%, OPORTUNIDADES AMENAZAS

(o7 N
& Integral 4@ v

Politicas gubernamentales para « Mercado dinamico y de
el fomentoy creacion de rapido cambio en sus
empresas. necesidades.

Politicas para el impulso del

sector. « Competencias con
Sectores de clase munidal. menores costos.

Sector de alta diferenciacion

para las empresas.

Ilustracion 2Andlisis DOFA empresas de servicios virtuales, Fuente propia.

Cruce de Variables: Matriz DOFA

Basado en el andlisis DOFA, realizamos el cruce de las variables para identificar y
establecer aquellas estrategias que permiten potencializar oportunidades y fortalezas, controlar

amenazas y mitigar las debilidades.



CRUCE DE
VARIABLES

ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FORTALEZAS

FO
- Aplicar en programas de fomento a la
economia naranja del gobierno nacional.
- Implementar y potencializar los eventos
hibridos.
- Implementar y desarrollar la plataforma
en Ingles para tener alcance internacional.

- Lanzamientos constantes de
funcionalidades y caracteristicas.

- Generacion de eventos de actualidad para
los clientes potenciales.

- Renovacidn y actualizacion en las
funcionalidades de la plataforma.

- Implementar esquema de comunicacion
con clientes donde expresen las
funcionalidades que les interesan.
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DEBILIDADES

DO
- Realizar estrategias de acercamiento
empresarial. B2B.
- Obtener beneficios del gobierno nacional
para la generacién de empleo.
- Alianzas estratégicas para garantizar la
operatividad de la plataforma sin incurrir en
inversiones propias.

- Implementar metodologia de atencidn al
cliente bajo un esquema personalizado.

- Implementar estrategia de fidelizacién de
clientes.

- Estrategia de beneficios para equipo
humano de la plataforma.

- Implementar cursos de formacién y
conocimientos al equipo de trabajo.

¢Cuales son los principales retos de la Plataforma CentralPass?

Por la naturaleza tecnologica de la plataforma CentralPass, esta entra a ser parte de la

industria de mayor auge y crecimiento en la historia. Hablamos de la industria de las tecnologias

la cual en los ultimos 5 afios ha generado cambios disruptivos significativos. Es un mercado

donde la tinica constante es el cambio, razon por la cual establece unos retos importantes para

CentralPass principalmente en la velocidad de cambio del mercado y el entorno, asi como el

surgimiento constante de nuevos desarrollos y nuevas ideas. Sin embargo, no solo radica en

superar retos e identificarlos sino en como capitalizar aquellas funcionalidad, beneficios y

caracteristicas que marcan la diferencia en el sector. A continuacion, relacionamos los

principales elementos identificados que suponen los mayores retos, asi como los aspectos a

capitalizar:
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RETO: Industria de actualizacion constante lo cual requiere una debida
planeacion de actualizacion e innovacion en las caracteristicas y funcionalidades
determinadas.

RETO: El sector de la tecnologia, particularmente en el desarrollo de plataformas
en el sector de la industria de eventos, requiere flujos de caja elevados lo que
genera un reto fundamental para garantizar la sustentabilidad de esta.

RETO: Construir alianzas estratégicas y gestion de relacionamiento con las
personas/empresas clave para garantizar la operacion, asi como para explorar
nuevas oportunidades comerciales.

CAPITALIZAR: Los costos/gastos fijos se logran adaptar a las condiciones de
cada etapa y/o proceso de la plataforma, que permite tener flexibilidad de ampliar
y reducir la estructura operacional.

RETO: Se requiere de talento profesional o tecnoldgico con estudios especificos y
conocimientos avanzados para garantizar la continua innovacion de las
caracteristicas ofrecidas y la implementacion de nuevos requerimientos del
mercado.

RETO: Al ser un sector en auge, la cantidad de nuevos competidores y
emprendimientos es alto, sin embargo, se convierte en un factor a capitalizar pues
la permanencia en el tiempo y la sustentabilidad por los modelos de negocios
planteados no son sustentables en el tiempo.

RETO: Al ser los servicios bajo concepto en la nube y ser el componente esencial
el internet, entra uno a competir no solo con mercados locales, entra uno a

competir de manera global.
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e CAPITALIZAR: Por la condicion tecnologica en la actualidad son casi nulos las
empresas que ofrecen servicio y atencion al cliente con disponibilidad 24/7 donde
la persona que va a atender su solicitud no serd un robot/chatbox sino que sera
una persona real quien prestara el servicio al cliente.

e RETO: Demostrar a los clientes potenciales e interesados la efectividad y el
beneficio real al implementar plataforma que permite gestionar eventos de manera
integral.

e CAPITALIZAR: Seguin la investigacion de mercado, el 60% de los encuestados
tienen intencion de explorar nuevas herramientas que permitan facilitar la gestion
de sus eventos y estan dispuestos a pagar por ello.

e CAPITALIZAR: El aspecto virtual ha tenido un crecimiento acelerado. Lo cual se
convierte en un aspecto a capitalizar como eje central en una de las
funcionalidades de CentralPass.

e RETO: Al ser la virtualidad un componente importante en la actualidad, la
cercania y las relaciones interpersonales han decrecido lo cual genera un reto
enorme para generar mecanismos que permitan el vinculo presencial en la

sociedad.

Analisis Del Mercado

El principal objetivo del analisis de mercado es obtener informacién que nos ayude para
enfrentar las condiciones del mercado, tomar decisiones y anticipar la evolucion del mismo, de
alli que la informacion recopilada debe ser lo suficientemente veraz para demostrar que existen

condiciones para el mercado, asi mismo proporciona informacién sobre las caracteristicas,
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evolucion y pautas de comportamiento del mercado objetivo, asi como sobre todos los factores del
entorno que pueden afectar la empresa; es una parte esencial para el lanzamiento y
funcionamiento de un negocio de éxito. Cuando se dedica el tiempo necesario a hacer estudios de
mercado, a menudo se logran evitar costosos errores y minimizar los riesgos financieros a la hora

de poner en marcha un negocio.

La investigacion es la responsable de la identificacion, recopilacion, analisis y difusion de
informacién relacionada con los factores controlables (producto, precio, distribucion y
promociéon), no controlables (condiciones economicas, tecnologicas, sociales, culturales,
demogréficas, politicas, legales, y medioambientales), de la competencia y de los consumidores,
en forma sistematica y objetiva, con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionada con

la identificacion y solucidon de problemas y oportunidades de marketing.

Estudio De Mercado

El estudio de mercado relaciona un conjunto de acciones sistematizadas para aportar
datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para la venta de un producto o de una serie
de productos que cubran la demanda de los consumidores, ello mediante el conocimiento de
respuesta del mercado, proveedores y competencia ante un producto o servicio, analizando la

oferta y demanda, asi como los precios y canales de distribucion.

Para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado “consiste en reunir, planificar, analizar
y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de mercado especifica

que afronta una organizacion”.
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Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: “La recopilacion, el analisis
y la presentacion de informacién para ayudar a tomar decisiones y a controlar las acciones de

marketing®.

Segiin Naresh Malhotra, los estudios de mercado “describen el tamafio, el poder de

compra de los consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor*.

Formulacion del problema u oportunidad. Se ha identificado que alrededor de la
gestion de eventos y procesos existen fallas alrededor de las mismas que hacen que los eventos no
sean efectivos y dindmicos, y traigan retrasos a las empresas, lo que conlleva a que no sea eficiente

para la organizacion y a su vez pueda convertirse en un proceso costoso.
Entre las caracteristicas que hacen diferencial este tipo de servicios se encuentran:
Manejo de informacién en una hoja de célculo.
Proceso de inscripcion y registro descentralizados.
Falta de informacién en tiempo real de las principales métricas del evento.
Proceso manual de confirmacién de inscripcion.
Conexiones multiples de personas no registradas en el evento.
Falta de integracion entre el proceso de registro y trasmision del evento.
Utilizacion de programas adicionales para medir la satisfaccion de los participantes.
Desorden en las bases de datos.
Tiempos excesivos en la depuracion de estas.

Costo y tiempo en el proceso de generar certificados de participacion.
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Procesos manuales y no automatizados en el proceso de gestion de eventos.

Planteamiento de hipétesis. ¢Existen las condiciones de mercado bésicas para la
prestacion de un servicio de plataforma virtual en la ciudad de Pereira?

Definicion del objetivo general de la investigacion. Determinar la factibilidad para
la creacion de una empresa prestadora de servicios integrales a través de una plataforma digital

para realizacion de eventos empresariales para pymes de la ciudad de Pereira.

Formulacion de objetivos especificos de la investigacion.

e Identificar la demanda potencial y comportamiento del sector de comercio y
servicio como cliente objetivo.

e Analizar las necesidades del cliente basados en tendencias de mercado con el fin
de identificar valores agregados.

e Identificar la competencia para realizar analisis de costos y estudio de precios y
proyeccion de ventas para el de una empresa prestadora de servicios integrales a
través de una plataforma digital para realizacién de eventos empresariales a pymes
de la ciudad de Pereira.

e Identificar los canales de distribucion y de prestacion de servicios de outsoursing

para las empresas.

Tipo de investigacion.

Fuentes de datos. La fuente de informacion primaria recolectada a través de un
formulario de recolecciéon de informacion tipo encuesta a la poblacion objetivo por medio de bases
de datos de empresas matriculadas y renovadas en la ciudad de Pereira, informaciéon suministrada

por la Camara de Comercio y por fuentes de informaciéon secundaria.
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Disefio de los instrumentos utilizados. Paralarecolecciéon de fuentes de informacion

primaria se recolecto informacién a través de formulario de encuesta.
Anexo 1. Formulario de encuesta.

Plan de muestreo.

Para la realizacion del muestreo se tomo como base de empresas un nimero de 5.620, se
realiz6 una muestra de la poblacion con un porcentaje del 95% de confiabilidad y 5% de error

estimado, para lo cual se deberia tomar una muestra de 360 encuestas.

Matriz de Tamanos Muestrales para diversos margenes de error y niveles de
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Finitas

| N [tap‘ano del | 5.620 || Escriba aqui el tamafio del universo
universo]

ocurrencia

Nivel de 1-alfa/2 z(1- )
Confianza (alfa) alfa/2) n Z(1- a )
90% 0,05 1,64 n= ° donde: n,= PH(L-p*| — 2~
95% 0,025 1,96 n, d
97% 0,015 2,17 1+
99% 0,005 2,58
Matriz de Tamafios muestrales para un universo de 5620 con una p de 0,5
Nivel de d [error maximo de estimacion]

Confianza 10,0% 9,0% | 80% | 7,0% | 6,0% | 50% | 40% | 3,0% | 20% | 10%
90% 66 82 103 134 181 257 391 659 1.294 | 3.061
95% 94 116 146 189 255 360 542 897 1.682 | 3.545
97% 115 142 178 230 309 434 651 1.061 | 1.932 | 3.804
99% 162 198 249 320 427 595 878 1.391 | 2.391 | 4.201

Tabla 1. Muestra Calculada. Fuente: Propia

Trabajo de campo.
La toma de informacion se realiz6 de manera virtual a través de formulario Google forms,
debido a las restricciones por distanciamiento social, lo que dificult6 en gran medida la

recoleccion de la informacion y postergo6 el estudio del segmento objetivo.
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Analisis Del Mercado

Para el analisis del mercado se tuvieron en cuenta tanto la recoleccion de informacion
primara a través del estudio, como fuentes de informacion secundaria extractadas de los estudios

socioecondmicos de la Camara de Comercio de Pereira.

Resultados de la investigacion

Con la tabulacién de la informacion de las 360 encuestas como muestra de una poblacion

de 5.620 empresas se encontro6 lo siguiente:

1. Realiza eventos con sus clientes y personal interno
a) SI

b) NO
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REALIZACION DE EVENTOS

%
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S « 51 = NO
e

Ilustracion 3Grafica de tabulacién de encuesta, Fuente propia.

2. ¢Con que frecuencia realiza este tipo de eventos?

Frecuencia de Eventos

62%

10%
3%

Mensual




Ilustracién 4Grafica de tabulaciéon de encuesta, Fuente propia.
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3. <¢Cuando realiza eventos cual son las variables en las que ustedes como empresa mas

tiempo invierte?

a) Inscripcion.

b) Convocatoria.

c) Certificacion

d) Realizar la gestion del evento.

e) Elegir el medio para realizar la conexion.
f) Hacer las pruebas previas para conexion.

g) Enviar correos o llamadas para recordar la fecha del evento.

Variables importantes para realizar el evento

Enviar correos o lamadas pararecordar la -
Q S
6 enitcacicn (D
%n
/”fegrg\ ae e .
onvocaoria
Hacer las pruebas previas para conexion —

Ilustracién 5Grafica de tabulacién de encuesta, Fuente propia.
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4. <¢Posee usted personal dentro de la empresa dedicado a la realizacion de eventos?

Personal encargado de eventos en la
empresa

Ilustracion 6Grafica de tabulacién de encuesta, Fuente propia.

5. ¢Cuando realizan eventos los realizan ustedes mismos o contratan alguna empresa
para hacer el proceso logistico?
a) Contratan. 60%

b) Realiza la empresa 40%
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CONTRATACION DEL SERVICIO

60%

1

m Contratan m Resliza laempresa

Ilustracion 7Grafica de tabulacion de encuesta, Fuente propia

6. ¢Cuando realiza la contratacion, contrata todo el evento o parte del evento?
a) Todo el evento 80%

b) Parte del evento 20%



CONTRATACION DELEVENTO

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

m Parte del evento m Todo & evento

Ilustracion 8Grafica de tabulacion de encuesta, Fuente propia
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7. ¢Cree usted que los eventos que realiza con su cliente interno y externo seran mas del

tipo virtual después de la pandemia?
a) SI

b) NO.

VIRTUALIDAD DE EVENTOS A FUTURO

92%

Sl mNO

Ilustracion 9Grafica de tabulacién de encuesta, Fuente propia
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8. (¢Estaria interesado en contratar una empresa que realiza la gestion de sus eventos de

manera integral desde la convocatoria hasta la evaluacién del servicio, a través de una

plataforma virtual?
a) SI 60%
b) NO 40%

INTENCION DE CONTRATACION

Ilustracion 10Grafica de tabulacién de encuesta, Fuente propia

9. ¢Qué valor estaria dispuesto a pagar por la gestion del evento a través de plataforma
virtual?
a) Entre $350.000 - $370.000
b) Entre $371.000 - $390.000

¢) Entre $391.000. $420.000.

El 100% de los encuestados eligi6 la opcion A.
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10. Qué valor estaria dispuesto a pagar por la gestién del evento a través de plataforma

virtual por un valor mensual que incluye 5 eventos mensuales.

a) Entre $1.000.000 - $1.200.000

b) Entre $1.201.000 - $1.400.000

¢) Entre $1.401.000 - $1.600.000

El 100% de los encuestados eligi6 la opcion A.

11. Qué valor estaria dispuesto a pagar por la gestion del evento a través de

virtual por un valor anual que incluye 13 eventos al afno.

a) Entre $900.000 - $1.100.000.

b) Entre $1.101.000 - $1.300.000.

¢) Entre $1.301.000 - $1.500.000.

El 100% de los encuestados eligi6 la opcion A.

plataforma

12. ¢Qué valor agregado espera usted de una empresa prestadora de servicios?

a) Acompafiamiento en el proceso.
b) Costos Bajos.

¢) Facil comunicacion.
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VALORAGREGADO EN EL SERVICIO

» Acompafiamiento en el proceso = CostosBgos Facil comunicacion

Ilustracion 11Grafica de tabulacién de encuesta, Fuente propia

13. ¢Como realizan ustedes la contratacion de servicios?

a) Contratacion directa.
b) Invitacién a cotizar.

¢) Colombia compra eficiente.



MODELO DE CONTRATACION

= Contratacion Directa = Invitacion a Co

Ilustracién 12. Grafica de tabulacién de encuesta, Fuente propia.

Oportunidades Identificadas

El 75% de las empresas encuestadas respondieron de manera afirmativa a la

realizacion de eventos, lo cual nos da un potencial de mercado importante como

oportunidad para ofrecer los diferentes servicios de CentralPass.

La frecuencia con la cual estas empresas realizan eventos, este concentrado en

una periodicidad mensual (62%), lo que nos indica que requiere un permanente

contacto con las empresas para garantizar el vinculo con CentralPass.

e Las variables mas destacadas que buscan las empresas que realizan eventos, se
centra en la gestion integral de eventos (+30%), asi como la manera de conexion

en el caso de eventos virtuales (+30%), dos de las principales funcionalidades de

la plataforma CentralPass, lo cual nos pone en una posicion beneficiosa.

43
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e El 60% de las empresas encuestadas tercerizan la gestion y operacion de la
gestion de eventos, lo cual nos indica hay un campo de accidn interesante para
Nosotros.

e Uno de los ejes centrales de la Plataforma CentralPass es la estrategia por
diferenciacion en el servicio y esto lo demuestra que mas del 50% de las empresas
encuestas buscan acompafiamiento en el proceso lo que se traduce en servicio y

atencion al cliente, el cual es uno de los pilares centrales de Central Pass.

Conclusiones Del Estudio De Mercado

Se puede concluir con este estudio de mercado que existen condiciones de mercado
para desarrollar la propuesta ya que existe mercado potencial para el servicio que se va a

desarrollar para este tipo de empresas.

El mercado potencial en Pereira est4 representado por un buen niimero de empresas que
requieren de este tipo de servicio y buscan una empresa que les ofrezca integralidad y 12
posibilidad de generar sus eventos de manera sencilla de acuerdo con el requerimiento de la

empresa.

Se encontr6 una gran apuesta con relacion al tipo de eventos que se generen de aqui en
adelante postpandemia, lo que se convierte en una apuesta ganadora en el sentido de poder hacer

una buena labor comercial para atraer nuevos clientes con servicios diferenciados.

Se evaluaron tanto los criterios de contratacién como los que permiten determinar las
estrategias que deberan apuntar a realizar una labor comercial mas amplia con aquellas empresas

que contratan directamente y tener como estrategia el poder ampliar el mercado hacia los
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negocios con grandes empresas que lo hacen a través de otros medios; esta promocién tendra que

ser muy bien definida en términos de llegar al cliente con la solucién esperada.

Es importante también definir las caracteristicas del servicio a partir de las cualidades y
variables que hacen que el producto sea de alto valor agregado y que tenga impacto en la
organizacion desde el punto de vista de solucionar la problematica o dolor en el cliente que hacen

que tenga un alto impacto como producto innovador en el proceso y servicio.

Para la empresa es fundamental el hecho de que una empresa prestadora de servicios los
acompane durante todo el proceso y se tenga una buena comunicaciéon entre las partes para
garantizar el buen cumplimento del servicio prestado como de las inquietudes que puedan surgir

en el momento de realizar el evento.

De igual manera con la pandemia se ha vuelto tendencia aprovechar las herramientas
tecnolodgicas que permiten el aprovechamiento de los espacios virtuales para hacer mas eficiente

el trabajo y la relacion de las empresas con sus clientes y equipos de trabajo.

Caracteristicas Del Mercado

Analisis de la competencia.

Realizar un analisis de la competencia para este segmento en particular es bastante amplio
ya que son varias las compaifiias que trabajan en disefio propio o a la medida y ofrecen este tipo
de plataforma, tomaremos las mas representativas y con las que podemos compararnos en

esquema de precios y servicios a prestar.

Peewah
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Plataforma digital Colombiana, con 4 afnos de experiencia, a través de pagina web que
ofrece la realizacion de eventos y venta de tiquetes a través de 2 productos, Peewah basic

y Peewah pro de acuerdo con el nimero de tickets.
Ventajas: permite personalizar el paquete a un bajo costo.
Desventajas: no tienen un call center o agente comercial, todo es a través del aplicativo

Valor Agregado: realmente el valor agregado va ligado al costo que se paga, de manera que

la oferta de esta empresa depende sdlo de la forma en que se monetiza.

Exus Multimedia

Exus , Plataforma digital Pereirana a través de CloudEvents que ofrece la realizaciéon de
eventos y venta de tiquetes a través de varios productos de acuerdo con el nimero de

tickets.

Ventajas: la plataforma es muy robusta, por lo que ofrecen mejor interconexion. Tienen
una infraestructura robusta por la experiencia que tienen en el desarrollo de tecnoldgicas. Llevan
méas de 18 anos en el mercado, aunque la plataforma en eventos lleva 14 meses desde el

lanzamiento.
Desventajas: Altos costos por el tipo de servicio que ofrecen.

Valor Agregado: El servicio al cliente y la plataforma de interaccion.

TicketCode Live: Empresa con 8 afos de trayectoria en la industria de los eventos y en el
proceso de ticketing online. Cuentan con experiencia, sin embargo la experiencia de usuario no es

agradable. Por la estructura de personal que tienen, estan obligados a tener una estructura de
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costos lo cual no permite tener una politica comercial atractiva en cuanto a tarifas de la prestacion
de los servicios. Ofrecen los servicios de manera integral, desde la transmisién y produccién hasta

la prestacion del servicio de plataforma.

Virtual Events.

En medio de toda esta adversidad, surge un nuevo emprendimiento antioqueno llamado
Virtual Events. Es una alianza entre dos empresas, la primera Comunicaciones Efectivas,
una OPC especializada en operaciéon de congresos y certamenes y, la segunda, Metanol,
una agencia de comunicacion audiovisual y marketing digital. Virtual Events es la primera

plataforma virtual creada para el desarrollo de eventos y también conferencias.

Ventajas: la plataforma es muy robusta, por lo que ofrece mejor interconexion y otros

servicios conexos como publicidad.
Desventajas: altos costos por el tipo de servicio que ofrecen.

Valor Agregado: el servicio al cliente, la plataforma de interaccion y cantidad de servicios.

Modelo de Negocio:

A continuacién presentamos nuestro modelo de negocio de acuerdo con los aspectos
identificados por medio de los estudios cuantitativos y cualitativos implementados, asi como la
recopilacion de las fuentes primarias y secundarias utilizadas en la elaboracion del presente
trabajo de grado. El modelo de negocio canva nos permite analizar y crear modelos de forma
simple y agil, donde se visibilicen los principales actores implicados en el desarrollo del negocio.
En este lienzo logramos tener de una manera global los principales aspectos que involucran al

negocio y todo lo que gira en torno a la propuesta de valor que ofrecemos con Central Pass.
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e Propuesta de valor: Es el foco del negocio y todos los aspectos giraran en torno a

cumplir y garantizar el cumplimiento de esta propuesta de valor.

O

O

Gestion de manera integral de cualquier tipo (gratuito o de pago) y
modalidad (presencial, virtual o mixto) de evento.

Toda la informacion para la toma de decisiones desde un solo lugar
disponible 24/7 en la nube.

Ahorra tiempo y dinero olvidandote de realizar cruces de informacion y
evitando el exceso de trabajo operativo.

Sin pagos fijos, recurrentes ni mensuales, solo pagos por lo que necesitas
en el momento que lo necesitas.

Sin costos adicionales (comisiones) por integraciéon con pasarelas de
pagos.

Plataforma 100% Auto gestionable

e Relacion con clientes: Determinar la metodologia de como nos comunicaremos y

mantendremos permanente contacto con nuestros clientes para garantizar

cumplir la propuesta de valor.

O

O

Asistencia personalizada para cada uno de nuestros clientes. (KAM)
Propuestas personalizadas de acuerdo con necesidades especificas de cada
cliente.

Comunicacion constante y directa de seguimiento con cada uno de los
clientes.

Disponibilidad 24/7 via canal WhatsApp

Sistema de tickets para soporte al cliente.

Videos/Documentos tutoriales acerca la configuracion y uso



49

e Segmentos de clientes: De acuerdo con las necesidades de mercado identificadas,

debemos orientar el servicio a prestar. De esta manera hay un segmento

especifico en quien estaremos enfocados.

O

O

O

Empresarios y organizadores de todo tipo de eventos: conciertos,
conferencias, congresos, seminarios.

Areas responsables de la organizacion y desarrollo de eventos en las
empresas.

Areas de bienestar, capacitacién, formacién y desarrollo en las empresas.
Centros de eventos, exposiciones y teatros.

Instituciones educativas

Gremios

Conferencistas, artistas y managers.

e Canales: Es la manera como llegaremos a nuestros clientes. Si bien sabemos el

servicio a ofrecer es 100% virtual, el contacto y la comunicacion con nuestros

clientes se realizara por diferentes canales. La negociacién y la manera de llegar a

ellos no es inicamente virtual asi la prestacion del servicio sea digital.

O

O

O

O

Generacion de leads por medio de pauta en redes sociales.
Trabajo de posicionamiento de SEO de la pagina web.
Visitas empresariales de acuerdo con segmentos de clientes potenciales.

Eventos en los cuales han utilizado la plataforma.

e Actividades clave: Hace referencia a aquellas actividades que por bajo ningin

motivo podemos dejar a un lado. Son las actividades en las que nos

concentraremos para garantizar que el servicio de la plataforma sea aceptado en

el mercado.

O

Desarrollo continuo de mejoras de la plataforma.
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Relacionamiento y contacto constante con clientes potenciales y alianzas
estratégicas.

Generacion de contenido relacionado con la industria de eventos y
entretenimiento.

Comunicacion, difusion y publicidad de la plataforma.

Recursos clave: ¢Qué necesitamos para poder desarrollar las actividades? Estos

son los items minimos requeridos para garantizar la ejecucién de las actividades

clave para cumplir la promesa de valor presenta.

O

O

O

Infraestructura tecnologica
Recurso humano (comercial y soporte)

Capital de trabajo

Alianzas estratégicas: Somos conscientes que para garantizar la propuesta de

valor debemos trabajar en alianzas con diferentes personas, empresas y

organizaciones. Adicional a esto, la calidad de las alianzas que generemos

presentaran respaldo, trayectoria, experiencia y conocimiento al servicio que

estaremos ofertando a nuestro segmento de clientes.

O

O

O

O

Proveedor encargado del desarrollo (programacion) de la plataforma.
Pasarelas de pago (PayU, Epayco, Mercadopago, Placetopay)

Centro de eventos, exposiciones y teatros.

Conferencistas, artistas y managers.

Agencia de conferencistas (HiCue, SmartSpeakers, TED

Céamaras de Comercio

Estructura de costos: Debemos ser precisos y proyectar la principal estructura

que nos generaran costos y gastos asociados para la operacion del negocio.

Debemos conocer los aspectos claves que nos demandaran costos y gastos para

de esta manera determinar nuestra politica de precios.
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Costo hora desarrollo plataforma

Renovacion anual de uso de servidores

Costo en la generacion de leads/interesados en el uso de la plataforma.
Costo en el relacionamiento con cada uno de los segmentos de clientes.

Disefio de piezas y material audiovisual para las campafias publicitarias

Fuente de ingresos: ¢Como cobraremos? ¢Qué ingresos percibiremos por los

servicios que prestaremos a través de la plataforma? Es fundamental conocer el

mecanismo comercial con el cual tendremos ingresos.

O

O

Venta de créditos/tokens de acuerdo a escala de precios por volumen.
Negociaciones personalizadas con fee mensual

Servicios complementarios: estrategias de comunicacion y difusion,
acceso a base de datos de acuerdo a cada tipo de evento, produccion de
eventos (presenciales y virtuales), servicio integral de

operacion/organizacion de eventos.

51
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Proceso Comercial

Generacioén de Leads

Captacion de base
de datos de
interesados seguin
campafia en redes
sociales

Integracién a CRM
para seguimiento
de cada una de
las etapas y
procesos con
cada persona
interesada

Contacto Inicial

U N S .

Comunicaciéon
personalizada a
_—»| cada uno de los
interesados via

WhatsApp

En el contacto
inicial, se
identifican las
necesidades
basicas del cliente
y determinamos si
la solucién que
ofrece la
plataforma es lo
que el interesado

esta buscando.

plataforma
brinda una
solucién al
interesado?

A 4

Fin del Proceso

Necesidadeas Cliente % Creacién | Capacitacién

Habilitacién Créditos

Servicio al Cliente

Se envia la
- s informacién de las
Identificacion de . .
necesidades tarfias de uso de Creacién de
> o la plataforma de | cuenta en
especificas de P
cada cliente acuerdo a wwom_m CloudEvents s
de precios
establecida
Si
SEl
Coordinacion de mwnwnn_u_M”"M_‘Em Envio de
demostracién de con la escala de Em::m_m,w de
uso de la P usuario,
plataforma. precios? configuracion y
videos tutoriales
Si Sesién de de uso de la
preguntas y plataforma. no
respuestas no .
T T Se realiza
seguimiento al
$ Si proceso de
Se .m,“.ma_cw rw 7 configuracién de
posibilidad de la cuenta.
ajustar la escala
cumple con las de precios de
pe cor acuerdo a la
carateristicas otencialidad del
requeridas por el P N
. cliente.
cliente?

no

(Es
posible
adaptar la
plataforma de
acuerdo alo
requerido?

no

v

Fin del Proceso

Se realiza
propuesta
personalizada

; |l cliente acepta
propuesta
personalizada?,

no

v

Fin del Proceso

El cliente ingresa
al portal de pagos,
selecciona la
cantidad de
creditos, realiza el
pago y se habilitan
de manera
inmediata y
automatica.

Comunicaciéon y
seguimiento al
cliente

4

Atencién 24/7 via
WhatsApp

4

capacitacion
adicional?

Si

Se programa
sesion de

capacitacion
personalizada

Fin del Proceso

Seguimiento a
procesos de
recompra y
frecuencia de uso

Actualizacion
constante de los
manuales de uso

y material de

soporte
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Analisis de la Oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de productores o
prestadores de servicios estin decididos a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado.

El propésito que se busca mediante el analisis de la oferta es definir y medir las cantidades
y condiciones en que se pone a disposiciéon del mercado un bien o un servicio. La oferta, al igual
que la demanda, esta en funcidon de una serie de factores, como es el precio en el mercado del
producto o servicio, entre otros. La investigacion de campo que se utilice debera tomar en cuenta

todos estos factores junto con el entorno econémico en que se desarrolle el proyecto.

La oferta de plataformas digitales ha tenido un aumento considerable en nuestro pais

desde la década del 2010 con la tercerizacion de servicios online.

La oferta de contenido a través de la web no solo se caracteriza por su variedad de servicios,
sino también por su amplitud frente a la disponibilidad de proveedores. Este es el caso puntual
de las plataformas WEB que ofrecen desarrollo y contenido gratuito. Mientras que algunas se
restringen a una operacién exclusiva en internet, con un grado de personalizacion, otras se

combinan con companias de contenido mucho mas amplio otorgando servicios mas completos.

De aqui entonces concluimos que si bien existe una amplia oferta de empresas que oferten
este tipo de plataforma en nuestro pais, son pocas las que realmente tienen soluciones ya
diseniadas y desarrolladas para tal fin, el resto de las empresas se dedica a la personalizacion

dependiendo de la necesidad puntual del cliente por tanto no esta como oferta directa.

Segmentos de Mercado y Eleccion de Mercado Objetivo
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El mercado objetivo definido para este proyecto son las empresas comerciales y de
servicios que tienen fuerza de ventas y desarrollan eventos comerciales, asi como empresas que
generan procesos de formacion, reclutamiento y de alguna manera contenidos, para compartir

con clientes y consumidores.

Este mercado tiene una gran representacion dentro de la ciudad ya que Pereira tiene una
gran vocacion por el comercio y los servicios y dentro de la ciudad también se encuentran grandes

empresas.

Productos y Servicios

La plataforma digital permite dentro de su gestion comercial:

Gestion de invitados. Lleva control en tiempo real de las personas inscritas en el evento

desde cualquier lugar.

Sitio WEB. Dar a conocer el contenido, programacion y principal informacion relevante

del evento.

Registro Online. Permite que los participantes se registren desde el sitio web del evento

y recopilar base de datos de los inscritos.

Link de ingreso Gnico. Una vez realizado el proceso de inscripcion, el participante

recibe de manera automaética e inmediata el link tinico de conexién al evento.

Branding. Personaliza todos los eventos (Sitio web, Correos, Certificados) con la

identidad de mareca.
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Acreditacion del evento. Obtener informacion en tiempo real de los participantes el

dia del evento.

Transmision en vivo. Realiza integracion de streaming por medio de la plataforma y

llega a tus participantes en tiempo real.

Certificado de asistencia. Una vez finalizado el evento, envia de manera automatica e

inmediata los certificados de asistencia a cada uno de los participantes.

Interaccion. Por medio del chat y modulo de preguntas interactivas, permite que los

participantes interactiian con el ponente y realicen preguntas.

Encuestas. Aplica encuestas de satisfaccion durante el evento y obtiene las respuestas de

manera inmediata.

Gestion de ventas. Integra la pasarela de pagos, gestiona las ventas con informes en

tiempo real.

Plataforma Cloud. Con la plataforma en la nube se podra tener acceso 24/7 a las

herramientas que permiten gestionar el evento.

Esta plataforma se ofrecera a partir de planes de compra por paquetes.

Canales de distribucion

El canal de distribuciéon es online, con caracteristicas de negocio B2C (Negocio a
consumidor o B2C que se refiere a la estrategia que desarrollan las empresas comerciales para
llegar directamente al cliente o consumidor final. B2C es el tipo de operaciéon que realiza una
compania cuando los clientes son muchos y donde se espera un predominio de la direcciéon de

mercadotecnia).

Este se realizara a través del gerente que a la vez realizara gestion comercial.
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Esquema de promocion

La promocion es una herramienta del marketing que tiene como objetivos especificos el

informar, persuadir y recordar al publico objetivo sobre los productos que maneja la empresa.

La estrategia de promocion tiene el proposito de influir en la actitud y comportamiento
del cliente o prospecto utilizando herramientas como la publicidad, promocién de ventas,

relaciones publicas, marketing directo y ventas personal.

En un primer momento se desarrolla la etapa de influir dando a conocer las caracteristicas,

ventajas y beneficios del producto, con el segmento objetivo.

Se desarrolla una estrategia de publicidad basada en la capacidad de herramientas

virtuales.

Publicidad. Para el proceso de publicidad se aprovecharan las herramientas virtuales

debido a que en un primer momento y dadas las restricciones de pandemia.

Relaciones publicas. Discursos, capacitaciones, seminarios, reportes anuales,
publicaciones, cabildeo, asociacion con Camaras de Comercio, boletines de prensa, de manera

virtual, en asocio con la CaAmara de Comercio de Pereira.

Marketing directo. Se realizara a través de la pagina web de la empresa con catalogo de

producto virtual, telemarketing, compras por internet, mensajes por correo electronico.

Esquema de precios
Para la definicion de los precios de venta se utiliz6 estrategia de comparacion la cual esta

basada en el mercado; sin embargo, para este sector en particular hay una gran debilidad debido
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a que los precios son bastante variados y no existe una clara diferenciaciéon que permita
determinar cudl es el precio estandar del mercado; éste obedece a la dindmica propia de cada
empresa y esta relacionado con los servicios conexos que cada una de ellas presta y con su

reconocimiento.

Proyecciones de ventas.
La proyeccion de ventas se calcul6 a partir del estudio de demanda del servicio en el cliente

objetivo, el cual fue desarrollado a partir de las preguntas de la encuesta asi:

Clientes potenciales: 5.620 empresas de las cuales el 75% realiza eventos, por lo tanto
tendriamos un nimero de clientes potenciales de 4.215 empresas, de las cuales el 60% estarian
interesadas en el servicio, es decir, 2.529 empresas estarian con intencion de compra. Sin
embargo, para el proyecto tomariamos las empresas cuyo sistema de contrataciéon sera directo,
esto corresponde al 50% de las empresas, para un total de 1.265 que de acuerdo con la frecuencia
de eventos nos representa un total de 4.440 eventos en promedio o demanda potencial para este
nimero de empresas, de los cuales Central Pass aspira atender el 10% para la proyeccion de
ventas. Teniendo en cuenta que en el mercado existe competencia y que seria un emprendimiento,
se calcul6 un incremento en el precio de ventas ano a afio del 4% de acuerdo con el IPC
promediado de los tltimos 4 afos, y un incremento en el nimero de servicios del 5% ano a afio

estando por debajo de la tendencia de crecimiento de este sector.

Estas cifras de ventas se proyectaron en las 3 modalidades de pago que serian por evento,

por anualidad y por mes.
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.  Mod Aol | A2 Aid  Aod | Ao

Preco Fvnlos §/und. | S %00|S RS e[S aMmam|S 40940
Precio Pl Menstel §1unid S 10000$  1040000(§  fOBA0[S  1AMB64[S 1169850
Precio Plan Anual § /i S w000[S G00[S OBA0|S  10178|S 1052873
Unidades Vendidas por Producto

Undades Fentos | it %0 0 19 I i)
Unidades Plan Mensual unid. 3 3 B i 43
Unidades Plan Anual unid. 5 2% 28 2 Rl
Precio Promedio § R O O O
Ventas unid. S 1§ I § 18 5 509§ 5
Ventas § S 100500000$  BL0N0|S 2TI6430(S  UB063516(S 270865360

Tabla 2. Proyecciones de ventas. Fuente: Elaboracién Propia.

Servicio al cliente
El esquema de servicio al cliente es quizad una de las partes fundamentales para este
proyecto, ya que no solo hace parte del proceso del servicio, sino que es el medio a través del cual

se logra la fidelizacion del cliente.

Para este proceso se tendra habilitado el modulo de servicio y el contacto dentro del

proceso de prestacion del servicio, como en el proceso de fidelizacion.

Analisis Técnico

Para la realizacidon del estudio técnico se revisaron fuentes de informacion secundaria

relacionadas con el desarrollo y aplicacion de los sistemas de informacion a fin de determinar las
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condiciones que permitieran la prestacion del servicio, garantizando alta calidad y el

cumplimiento de la normatividad para prestacion del servicio de manera 6ptima.

Descripcion del servicio

Una plataforma digital es una herramienta que tiene dos caracteristicas principales:

a)

b)

A través de ella se ofrecen productos y servicios (por ejemplo, mercados digitales,
motores de busqueda, sistemas de pago, etc.).

Facilitan la interaccion, mediante el servicio provisto y a través de Internet, entre
dos 0 mas conjuntos de usuarios diferentes pero interdependientes (pueden ser
empresas, individuos, Administraciones Publicas o instituciones de cualquier

tipo).

Una plataforma digital presenta un conjunto de caracteristicas econdémicas muy singulares

que explican su relevancia actual y también futura:

a)

b)

c)

d)

Presencia de externalidades de red: el valor de la plataforma es mayor cuantos mas
usuarios se adhieran a la misma.

Escala sin masa: crecer mas no implica restricciones importantes desde el punto
de vista fisico, al contrario que en la era industrial. La era digital ha cambiado la
estructura de costes: los costes marginales (el costo que supone la produccion de
una unidad adicional) son practicamente cero en la actualidad.

Alcance potencialmente global: la demanda potencial es mundial, no local, lo cual
cambia draméaticamente las reglas del juego.

Innovacion disruptiva: acerca nuevos prestadores de servicios a los mercados

capaces de amenazar.
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g)

h)
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Economias de alcance: se generan mejoras de eficiencia en la prestacion de los
servicios cuando se presta mas de un servicio, por la presencia de sinergias,
aprender haciendo, etc.).

Su actividad genera una gran riqueza de datos, fundamentalmente de los usuarios
(lo que supone un gran activo, ya que son susceptibles de generar mayor actividad
econdémica).

Responden a dinamicas de “el ganador lo gana todo o la mayor parte”, lo que puede
tener consecuencias desde el punto de vista de la competencia.

Subsidios cruzados: en bastantes ocasiones uno de los tipos de usuarios son los que
hacen posible el crecimiento de los otros tipos, y los “subsidian” hasta que alcanzan

una masa critica para poder encontrar un modelo de negocio sostenible.

En el caso de esta empresa el desarrollo de la plataforma nace de la necesidad de gestionar

de manera integral el evento desde un solo lugar. La plataforma permite gestionar todos los

aspectos de los eventos que requieren los clientes desde un solo lugar, sin tener que hacer cruces

de informacion y tener exceso de trabajo operativo.

Desarrollando también las siguientes caracteristicas:

a)

Plataforma especializada en gestidon de eventos virtuales, presenciales y mixtos.

b) Acceso desde cualquier tipo de dispositivos sin necesidad de descargar ni instalar

c)
d)
e)

g)

programas adicionales.

Interaccion entre los participantes por medio de chat exclusivo de la plataforma.
Es posible monetizar los eventos de una manera agil y rapida.

Solo quienes se registren y/o paguen podran acceder al evento.

Sitio Web del evento y de la transmisién personalizada.

Confirmacion de registro exitoso automaético para los participantes.
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Localizacion
Inicialmente estara ubicada en la ciudad de Pereira, por la posicion geografica que tiene

con relacion a las empresas a impactar dentro del proyecto.

Mapa de procesos

Para Render y Heizer (2008), la administraciéon de operaciones es el conjunto de
actividades que crean valor en forma de bienes y servicios al transformar los insumos en
productos. En criterio de estos autores, la administracién de operaciones se debe estudiar por las

siguientes razones:

¢ Conocer como funciona la actividad de las operaciones en las organizaciones y, por
consiguiente, la forma en que las personas se organizan para la tarea productiva.

¢ Entender como se producen los bienes y servicios en las organizaciones.

e Comprender las actividades que realizan los administradores de operaciones y asi

formar personas con competencias para este proposito.

El mapa de procesos recoge la interrelacion de todos los procesos que realiza una

organizacion.

Ademas, el mapa de procesos permite contar con una perspectiva global-local, ubicando
cada proceso en el marco de la cadena de valor. Simultineamente relaciona el propésito de la
organizacion con los procesos que lo gestionan, de modo que sirve también como herramienta de

aprendizaje para los trabajadores.
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En este caso se presenta la forma en que se desarrolla la interaccion del cliente con la

plataforma desde la dindmica de como el cliente auto gestiona su propio evento.

MAPA DE PROCESOS
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Ilustracién 13Mapa de Procesos. Fuente: Elaboracién Propia.

Descripcion del Flujo de Procesos.

El flujo de proceso para la empresa parte desde la gestion comercial y/o relacion con el

cliente la cual se hace de manera virtual o a través de comunicacion directa a través de los medios
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de contacto de la empresa (teléfono o video llamada o atenciéon por chat por parte del area de
servicio). Este proceso inicia con la gestion de bases de datos para la realizacion de actividades de
mercadeo las cuales estan a cargo del gestor comercial quien es el encargado de realizar este
primer acercamiento con las organizaciones a través de llamadas directas o agendamiento de citas
de negocio las cuales como se mencionaba, se haran de manera virtual y eventualmente se

solicitara una reunion donde se presentara el portafolio de servicios de la entidad

En este primer contacto se le indica a la empresa como acceder al servicio al registrarse en
la plataforma y de esta manera hacer la autogestion del evento para lo cual se hard un
entrenamiento basico del funcionamiento de cada modulo para la gestion del evento de manera

que la empresa pueda hacer toda su parametrizacion.

El cliente puede realizar el proceso de acceso en linea a través de la plataforma o con el

apoyo y acompafnamiento del gestor comercial.

La empresa parametriza o gestiona su evento, y realiza todo el desarrollo técnico para dar
a conocer el evento en el sitio web que es 100% auto gestionable. Alli podra personalizar y crear
el correo de confirmacion, certificados de asistencia y formularios con la identidad corporativa de

la empresa contratante.

Posteriormente se crea el proceso inscripcion y registro desde el sitio web del evento,
dando la opcién para que una vez el participante se registre, reciba de manera automatica en su
correo electronico el link inico de conexidn al evento. Dicho link no permite conexiones multiples,

de esta manera se evita que sea utilizado repetidas veces.

Una vez finaliza el evento, se envian de manera sistematizada los certificados de asistencia

personalizados a cada uno de los participantes.
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Es importante indicar que durante todo el tiempo del evento por medio del chat y médulo
de preguntas interactivas, se permite que los participantes interactien entre ellos y con el

ponente.

Finalmente se aplica la encuesta de satisfacciéon durante el evento.

Todo este proceso es acompaifiado por el ingeniero de sistemas de soporte y por la gestora

comercial.

Una vez concluye el proceso, se envia la factura de cobro en el caso que sea por cobrar y se

realiza la encuesta de satisfaccion del cliente con apoyo del equipo de soporte y administrativo.

Costos de Operacion.

Los costos de operacion de la plataforma estan distribuidos asi:

a) Costos de operacion.
b) Personal administrativo y técnico.

c) Costos de internet y alojamiento en la nube y licenciamientos.

Gastos de Administracién y Ventas:

a) Gastos por publicidad y gestion de redes sociales y promocion.
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Requerimientos Técnicos.

Los requerimientos técnicos y de manteamiento estan relacionados con el ancho de banda
para el acceso a internet y la capacidad almacenamiento en la nube, por lo que se debera
garantizar una gestion de proveedores de servicios con un buen canal de acceso, buen ancho de
banda y gran capacidad de almacenamiento para hacer mas eficiente el desarrollo de la

plataforma.

De igual manera dentro del equipo técnico se debera tener una persona que realice todo el
seguimiento al servicio al cliente y funcionamiento de la plataforma con el fin de minimizar las

fallas en la prestacion del servicio asi como el apoyo a las preguntas y/o inquietudes del cliente.

Se deberéa contar con el licenciamiento de los equipos y los diferentes programas para el

funcionamiento de la plataforma y no generar fallas en la prestacion del servicio.

Analisis Organizacional

El conocer los aspectos organizacionales y legales del plan de negocios es de vital
importancia para la empresa, inicialmente determinar qué clase de empresa se desea constituir,
esto permite ampliar el panorama de responsabilidad, normatividad y funcionamiento de esta,
por otro lado, dicho analisis permite determinar la estructura organizacional de la empresa para
asi, contar con una integracion del equipo de trabajo, y asi ofrecer un proyecto mas atractivo a los

clientes.

Igualmente estipular las funciones correspondientes a cada cargo, permite contar con una
adecuada coordinacion de cada area de trabajo. Por otra parte, conocer los factores externos e
internos que involucran en el funcionamiento de la empresa ofrece una serie de posibles
soluciones y estar preparados para atender las dificultades presentadas y aprovechar las

oportunidades que el mismo medio ofrece, esto se logra por medio de estrategias establecidas con
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antelacion y previo conocimiento del sector, dicho de este modo, por medio de este estudio se
pretende fortalecer la estructura organizacional, funcional y legal de la empresa proponente,
identificando posibles elementos claves tanto de éxito como de fracaso de la misma, minimizando

los posibles riesgos y errores legales y administrativos.

Estrategia y Estructura Organizacional.

El direccionamiento estratégico permite establecer las finalidades y propositos de la
empresa, es asi como la imagen del futuro que se decide crear debe ir acompanada de objetivos
en diferentes niveles organizacionales, que permitan la articulaciéon entre la generalidad y la

particularidad de la siguiente forma:

Mision.

Las empresas deben distinguirse a partir del contenido y dimensiéon de su misi6on. La
mision indica la manera como una institucion pretende lograr y consolidar las razones de su
existencia; es entonces, guia de la planeacion, unificadora de propésitos, punto de partida para la

venta interna y estrategia fundamental para desempenarse en los nuevos mercados (Serna, 2014).

De acuerdo con esto se plantea entonces la misién para el plan de negocios:

La mision de Central Pass Gestion de Eventos es desarrollar y prestar servicios para las
empresas, para satisfacer oportunamente las necesidades y expectativas de nuestro segmento de
clientes, esto con el fin de brindar soluciones integrales para el seguimiento a sus clientes, de
manera que se convierta en una herramienta valiosa para el mejoramiento continuo y de

desarrollo de su portafolio de servicios, con un equipo de trabajo con alto compromiso.
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Vision.

La vision corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas, que
proveen el marco de referencia de lo que una empresa quiere y espera ver en el futuro. La vision
sefiala el camino que permite a la alta gerencia establecer el rumbo para lograr el desarrollo

esperado de la organizacion en el futuro. (Serna, 2014, p. 21)

Para el afo 2025 Central Pass gestion de eventos, sera una plataforma conocida
regionalmente por sus servicios, su cobertura comercial y su innovacién que proporciona a sus
clientes alternativas para el desarrollo de las actividades que le generan valor a las compaiiias para
las cuales desarrolla sus servicios, con un alto grado de confianza y de responsabilidad frente a la

informacién generada.

Objetivos organizacionales.
Los objetivos corporativos son los resultados globales que una organizacion espera
alcanzar en el desarrollo y en la ejecucion de la operaciéon concreta de su mision y vision, por ser

globales, estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la organizacion.

Se definen entonces asi:
a) Los colaboradores deberan contribuir en la obtencion de excelentes practicas al

interior de la organizacion, para realizar los procesos en los tiempos propuestos.
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b) Prevalecerd por establecer un servicio normalizado y que garantica el
cumplimiento de la normatividad, asi como el manejo de la informacién.

¢) Generar con los servicios la satisfaccion de su necesidad real para con sus clientes.

Valores organizacionales.
Determinar los valores de la empresa es de suma importancia puesto que éstos se reflejan
en sus miembros, y especialmente en su dirigente. Es por eso por lo que los pilares de la empresa

son:

a) Responsabilidad: compromiso con la prestacion del servicio, para asegurar una
excelente calidad en el producto final.

b) Fraternidad: inclusiéon de la familia para generar un bienestar colectivo a las
personas mas cercanas y participes del proceso de la empresa.

¢) Cordialidad: prestar un servicio de atencion al cliente que le haga sentir satisfecho

y motivado a seguir contratando los servicios.

Imagen Corporativa.

El plan de negocio cuenta con una imagen corporativa para la recordacion de marca de la
empresa, y es importante a la hora de sentir propiedad por su marca, representando la relacion

de apoyo mutuo entra la empresa y su cliente en pos de conseguir el mejor resultado.
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Ilustracién 14Logo de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Estructura organizacional.

Toda empresa consta necesariamente de una estructura organizacional o una forma de
organizacion de acuerdo con sus necesidades (teniendo en cuenta sus fortalezas), por medio de la

cual se pueden ordenar las actividades, los procesos y en si el funcionamiento de la empresa.

Es importante conocer qué clase de estructuras organizacionales utilizan las diferentes
empresas, saber por qué y como funcionan, qué ventajas y desventajas poseen, qué interés
persiguen cada una de ellas y si se acomodan a las necesidades de las organizaciones, de esta
manera, el trabajo que hemos desarrollado abarca los aspectos més importantes de cada una de

las estructuras de organizacidon empresarial, su aplicacion y saber diferenciar adecuadamente las
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caracteristicas de cada una de ellas para poder ser aplicadas a las necesidades de las empresas en

la actualidad.

Para seleccionar una estructura adecuada es necesario comprender que cada empresa es
diferente, y puede adoptar la estructura organizacional que méas se acomode a sus prioridades y
necesidades (es decir, la estructura debera acoplarse y responder a la planeacion), ademéas “Debe
reflejar la situacion de la organizacion — por ejemplo, su edad, tamano, tipo de sistema de

produccion el grado en que su entorno es complejo y dindmico, etc.” (HENRY MINTZBERG, 1997,

p. 274).

En la bisqueda de la mejor forma de organizacion de las empresas se han establecido

varios tipos de estructuras: lineal, matricial, circular por departamentalizacion e hibrida.
Para Central Pass se propone la estructura circular:
Estructura circular.

a) Son aquellas donde los niveles de autoridad son representados en circulos
concéntricos, formados; por un cuadro central, que corresponde a la autoridad
méaxima de la empresa, y a su alrededor circulos que constituyen un nivel de
organizacion.

b) En cada uno de esos circulos se coloca a los jefes inmediatos, y se les liga con las

lineas que representan los canales de autoridad y responsabilidad.

Las ventajas.

a) Sefialan muy bien, forzando casi a ello, la importancia de los niveles jerarquicos.
Eliminan, o disminuyen al menos, la idea de estatus maés alto o bajo.

b) Permiten colocar mayor niimero de puestos en el mismo nivel.
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Las Desventajas.
a) Algunas veces resultan confusas y dificiles de leer.
b) No permiten colocar con facilidad niveles donde hay un solo funcionario.
¢) Fuerzan demasiado los niveles.
En el caso de Central Pass gestion de Eventos la estructura gira en torno al cliente, siendo

este el eje central.

Perfiles y Funciones
Todas las organizaciones requieren perfiles de puesto, son necesarios para llevar a cabo
buenos procesos de contratacion, para asegurar que cada colaborador conozca su funcion dentro

de la compania o para medir el desempeino de cada empleado y alentar su desarrollo.

Y aiin asi, son pocas las organizaciones que dedican suficiente tiempo, analisis y estrategia
en la creacion de estos, o con frecuencia tan solo se utilizan perfiles de puesto genéricos que no

toman en cuenta las necesidades y objetivos de la organizacion.

Para el plan de negocio se contemplan los siguientes cargos: Gerente, Ingeniero de

sistemas, Agente administrativo, Gestor comercial, Contador y asesor legal.

s
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DESCRIPCION DEL CARGO




Denominacion del cargo Gerente

Jefe inmediato Ninguno

Namero de personas en el|Uno (1)
cargo

Objetivo principal Planear, proponer, aprobar, dirigir,
coordinar y controlar las actividades
administrativas, comerciales, y
financieras de la empresa, asegurandose
que las tareas se realicen de conformidad
con lo planeado.

FUNCIONES

Evaluar periddicamente el desempefio y cumplimiento de objetivos de cada una
de las areas de la empresa.

Administrar y organizar la empresa de forma 6ptima, para que se cumplan todas
las metas que se han establecido.

Representar a la organizaciéon frente a los clientes, proveedores y demas
importantes colaboradores de la empresa.

Identificar areas de oportunidad dentro y fuera de la empresa, que le permita ser
mas competitiva en el mercado.

Establecer metas cada mes para cliente interno y externo.

Establecer metas de ventas y de gestion de los clientes mes a mes.

Asegurar las estrategias de promociéon mes a mes, como la publicidad en sitio y
en redes sociales.

Garantizar la contratacion de personal idoneo para la empresa.

Encargado de todos los temas administrativos relacionados con recursos
humanos, némina, seguridad social, prestamos, vacaciones, seleccion del
personal.

Maximo responsable de las funciones de contabilidad, control de presupuestos y
tesoreria.

Compra de papeleria, implementos de aseo y cafeteria. Definir los precios de los
productos.

Definir promociones en los productos.

Planear y ejecutar estrategias de venta.

Planear y ejecutar eventos promocionales.

Mantenimiento de clientes.

Integrar y coordinar el trabajo del personal.

Requisitos de educacion Profesional en Administracion de
empresas, Ingeniero Industrial o estudios
a fines

Requisitos de experiencia Minima un afo de experiencia

Modalidad de contratacion Nomina

Tabla 3. Descripcion del cargo gerente. Fuente: Elaboracion Propia.
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DESCRIPCION DEL CARGO
Denominacion del cargo Contador
Jefe inmediato Gerente

Namero de personas en el|Uno (1)
cargo

FUNCIONES

Responsable de la planificaciéon organizacion y coordinaciéon de todos los temas
relacionados con el area contable, con el objetivo de obtener las consolidaciones
y estados financieros requeridos por la organizacion.

Elabora y controla la labor presupuestaria y de costos.

Elaborar declaraciones bimestrales del IVA

Elaborar declaraciones bimestrales de Impuesto de Industria y Comercio
Elaborar los Estados Financieros Basicos con sus notas aclaratorias.

Elaborar los anexos a la Declaracion del Impuesto de Renta

Renovar el Registro Mercantil

Hacer reportes a la DIAN.

ICA

Requisitos de educacion Profesional en contaduria Publica con
tarjeta profesional.

Requisitos de experiencia Un afio con experiencia profesional

Modalidad de Contratacion Prestacion de servicios

Tabla 4. Descripcion cargo contador. Fuente: Elaboracion propia.
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Organigrama.

La estructura organizacional se representa graficamente por lo que se conoce como el
organigrama, donde se muestra de manera visual la divisién formal del trabajo tanto por niveles
jerarquicos (por ejemplo, directivos, jefes, operarios), como por areas funcionales (por ejemplo,

mercadeo finanzas, desarrollo humano, produccién y operaciones).

Aunque tradicionalmente las estructuras organizacionales se han representado con
organigramas de tipo jerarquico, en la actualidad hay una diversidad de formas de estructurarlas,
que buscan responder a las condiciones y exigencias del actual ambiente de las organizaciones.

(Torres, 2017).

Para el caso de estudio y tal como se mencionaba en la estructura organizacional se
propone un organigrama de tipo circular donde el cliente es nuestra razén de ser y se convierte en

nuestro eje central.
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AREA
ADMINISTRATIVA

GERENTE
APOYO ADMINISTRATIVO

AREA COMERCIAL
CLIENTE AREA TECNICA

GESTOR

INGENIERO DE
COMERCIAL

SOPORTE

AREA SOPORTE

ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

CONTADOR
* ASESORIA LEGAL

ORGANIGRAMA

Ilustracion 150rganigrama Central Pass. Fuente. Elaboracién Propia.

Aspectos Legales

Estructura Juridica y Tipo de Sociedad.

Una vez realizado analisis de informacion secundaria suministrada por la Camara de
Comercio de Pereira, se propone el modelo de formalizacion de sociedad por acciones
simplificadas (S.A.S), con el fin de poder a futuro ampliar el modelo de inversion y capitalizacion,

asi como de algunas ventajas de tipo tributario para la operacion de una persona juridica.
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Esquema De Gobierno

El esquema de gobierno se establece en los estatutos requeridos la formalizacion como

figura de sociedad por acciones simplificadas (S.A.S).

Donde se definen:

a) Alcances de los objetivos.
b) Lineas de accidn.
¢) Calidad de los socios.

d) Deberes y derechos.

Asuntos Regulatorios

Normatividad empresarial.

Ley 1258 de 2008: Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificada.

Articulo 10. Constitucion. La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por
una o varias personas naturales o juridicas, quienes solo seran responsables hasta el monto de sus

respectivos aportes

Articulo 50. Contenido Del Documento De Constitucion. La sociedad por acciones

simplificada se creard mediante contrato o acto unilateral que conste en documento privado,
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inscrito en el Registro Mercantil de la CAmara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca

su domicilio principal, en el cual se expresara cuando menos lo siguiente:
10. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

20. Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por

acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.;

30. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan

en el mismo acto de constitucion.

40. El término de duracion, si este no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de

constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término indefinido.

50. Una enunciaciéon 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 podra realizar cualquier actividad

licita.

60. 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 estas deberan pagarse.

70. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de sus

administradores. En todo caso, deber4 designarse cuando menos un representante legal.

Normatividad técnica.
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Es necesario para el funcionamiento de los equipos contar con las acometidas e

instalaciones eléctricas requeridas, de acuerdo con lo estipulado por los fabricantes con el fin de

optimizar, las funcionalidades de los equipos.

Con relaciéon al manejo y tratamiento de datos o habeas data, la empresa debera

garantizar.

Normatividad tributaria.

Ley 1819 de 2016 conocida como la Reforma Tributaria Estructural

a)
b)
c)
d)
e)
f

g
h)

j)

k)

Renta.

Rete fuente.

Resolucion de facturacion.

Responsabilidad régimen comun.

Expedicion de certificados.

Agentes retenedores a titulo de renta.

Tarifa de impuesto de renta del 33% para 2018.

Renta presuntiva del 3% sobre patrimonio liquido.

Inscripcion obligaciones de impuestos municipales, ICA, contribuciones y
otros.

No se generan derechos notariales en el otorgamiento del documento de
constitucion.

Remision general a los deberes sustanciales y formales de las sociedades

and6nimas.

Los anteriores se pagaran en las fechas indicadas en el calendario tributario.

Ley 962 de 2005. Articulo 26 - factura electronica.
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a) Decreto 1998 de 2017 Reglamentacion de la Conciliacion Fiscal.

Articulo 1.7.1. Conciliaciéon fiscal. La conciliacion fiscal constituye una obligaciéon de
caracter formal, que se define como el sistema de control o conciliacion mediante el cual los
contribuyentes del impuesto sobre la renta y complementario obligados a llevar contabilidad,
deben registrar las diferencias que surjan entre la aplicacién de los marcos técnicos normativos

contables y las disposiciones del Estatuto Tributario.

La conciliacion fiscal contendra las bases contables y fiscales de los activos, pasivos,
ingresos, costos, gastos (deducciones) y demas partidas y conceptos que deban ser declarados, asi
como las diferencias que surjan entre ellas. Las cifras fiscales reportadas en la conciliacion fiscal
corresponden a los valores que se consignaran en la Declaracion del impuesto sobre la Renta y

Complementario.

Normatividad laboral
Cobdigo Sustantivo del Trabajo: La finalidad primordial de este Codigo es la de lograr la
justicia en las relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro de un espiritu de

coordinaciéon econémica y equilibrio social.

Articulo 230. Suministro de calzado y vestido de labor. Articulo modificado por el articulo
70. de la Ley 11 de 1984. El nuevo texto es el siguiente: Todo {empleador} que habitualmente
ocupe uno (1) o mas trabajadores permanentes, debera suministrar cada cuatro (4) meses, en
forma gratuita, un (1) par de zapatos y un (1) vestido de labor al trabajador, cuya remuneracion
mensual sea hasta dos (2) veces el salario minimo maéas alto vigente. Tiene derecho a esta
prestacion el trabajador que en las fechas de entrega de calzado y vestido haya cumplido méas de

tres (3) meses al servicio del empleador.
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Titulo I Capitulo V — Articulo 56 Titulo IV Capitulo I Art 108 — Literal 11 Obligaciones de
proteccion y seguridad del empleador para con los trabajadores. Indicaci6on para prevenir

accidentes de trabajo.

Ley 100 de 1993 Por la cual se crea el sistema de seguridad social integral y se dictan otras

disposiciones.

Articulo 8o. Conformacion Del Sistema De Seguridad Social Integral. El Sistema de
Seguridad Social Integral es el conjunto arménico de entidades publicas y privadas, normas y
procedimientos y estd conformado por los regimenes generales establecidos para pensiones,
salud, riesgos profesionales y los servicios sociales complementarios que se definen en la presente

ley.

Normatividad ambiental.

Decreto 3450 de 2008: Por el cual se dictan medidas tendientes al uso racional y eficiente
de la energia eléctrica para asegurar el abastecimiento energético pleno y oportuno, la
competitividad de la economia colombiana, la proteccién al consumidor y la promocién de fuentes
de energia no convencionales, de manera sostenible con el medio ambiente y los recursos

naturales.

Resolucion 8312 de 1983 Establece normas para la proteccion y conservacion de la
audicion, de la salud y el bienestar de las personas, por causa de la emision y produccion de ruido.

Establece los niveles sonoros ambientales maximos permisibles.

Decreto 666 de 24 de Abril de 2020, Protocolos de bioseguridad.
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Impacto Ambiental Y Social
Los proyectos de inversion siempre tendran una incidencia en la vida social de los seres
humanos, por lo que es necesario hacer una evaluacion completa de las consecuencias de cada

proyecto antes de ponerlo en practica.

El impacto social del proyecto esta medido en la capacidad que tiene las organizaciones de
poder acceder a servicios especializados a través de medios virtuales que en el marco de la
pandemia se convierte en un factor decisorio para la realizacion de eventos donde actualmente no

se puede tener muchas personas en un recinto para no generar el contagio.

Es asi como esta propuesta apunta que las empresas puedan realizar de manera virtual su
evento sin tener que preocuparse por riesgos de contagio y dando cumplimiento con las

recomendaciones generales de distanciamiento social.

Gestion y Desempeiio Ambiental
Frente a la gestibn ambiental este es un proyecto con impacto bajo frente al tema
ambiental, ya que toda su gestion incluso administrativa no genera residuos ni contaminantes por

la prestacion del servicio.

Al interior de la organizacion se genera una cultura de cero papeles, incluso para la firma

de documentos, se contemplara la firma digital.

Sin embargo se tendran presentes acciones y actividades que lleven a reciclar, reutilizar,
componentes que puedan convertirse y a utilizar productos de aseo no contaminantes para ser

consecuentes con el impacto ambiental.
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Estrategias de Mitigacion
Tal como se mencionaba en el punto anterior este proyecto tiene un bajo impacto desde
el ambito ambiental, sin embargo, se realiz6 un analisis desde la mirada de los riesgos de otras

variables que  podrian incidir en el buen desarrollo del proyecto.

Variable técnica.

Riesgo. Mal funcionamiento de los equipos por instalacion.

Plan de mitigacion. Realizar adecuaciones eléctricas y locativas que permitan la buena

Utilizacion de los recursos técnicos.

Variable técnica.

Riesgo. Dano de los equipos.

Plan de mitigacion. Guardar inventariado las garantias de los productos y equipos

comprados.

Variable comercial.

Riesgo. De copia de los contenidos realizados en redes sociales.

Plan de mitigacion. Realizar una gestion de comunicacion donde el cliente identifique

la marca Central Pass.

Variable comercial.

Riesgo. Robo de bases de datos de clientes.

Plan de mitigacion. Tener bajo clave de seguridad la informacién esencial del negocio.
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Variable comercial.

Riesgo. Pérdida de informacion

Plan de mitigacion. Tener copias de seguridad de la informacién comercial de clientes

y facturacion.

Variable talento humano.
Riesgo. Consecucion de personal idoneo para la puesta en marcha del proyecto.

Plan de mitigacion. Realizar inscripcion ante la agencia publica de empleo, para
realizar un proceso de seleccidon asegurando el cumplimento del perfil definido en el

cargo.

Riesgo. Desercion del personal.

Descripcion Del Proyecto De Inversion

De acuerdo con las necesidades y requerimientos técnicos para el establecimiento de una
unidad productiva de este tipo se contempld una inversion tanto en maquinaria y equipos,
adecuaciones locativas y demaés, asi como de las inversiones en el periodo preoperativo y que se
realizan en el periodo de arranque, de acuerdo con esto se presenta el resumen de las inversiones

requeridas para el proyecto.

Estas inversiones son las inversiones que se requieren para realizar toda la actividad de

prestacion del servicio para el proyecto.
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Analisis Financiero

En el proceso de formacion de una empresa se emplea, con cierta frecuencia, la
improvisacion. Esto a razon de que generalmente quienes inician un proyecto empiezan
pequenos(as) y el enfoque principal es sacar adelante dicho emprendimiento. De hecho, en
principio lo que regularmente les interesa saber a quienes emprenden es cuinto hay disponible;

poniendo en un tercer, cuarto o quinto plano la importancia del analisis financiero.

Los estados financieros son reportes elaborados a partir de los registros contables de la
empresa. Existen varios, hay dos estados financieros principales que se utilizan para el analisis
financiero: el estado de resultados y el balance general. El primero revela si en un periodo
determinado hubo ganancia o pérdida; mientras que la segunda muestra una fotografia al instante
de qué hay, cuanto se debe y cual es la participacion del patrimonio; en otras palabras los activos,

pasivos y el capital.

Ahora, aun estos datos de por si presentan informaciones valiosas, el anéalisis financiero
devela cémo, a través de la interaccion de las variables que inciden en ellos, se pueden extraer

informaciones mas profundas y, hasta cierto punto, més relevantes para la toma de decisiones.

Un ejemplo de esto son las razones financieras. Son indicadores que vinculan aspectos
relativos a la liquidez, la rotacion, rentabilidad, etc. de cada uno de los rubros de la empresa. A
través de ellos se puede tener una panoramica mas amplia de la realidad que vive el negocio, pero
mas que eso permiten realizar el analisis financiero que servira como fuente de referencia para la

toma de decisiones que vayan acorde a la vision general del negocio.

Es ahi en donde radica la importancia del analisis financiero, en que al final del dia
viabiliza una toma de decision basada en un criterio en donde no solo se aplica la pericia de quien

la toma, sino, el sentido l6gico de una realidad empresarial.
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De manera que el analisis financiero abre un campo de opciones a quienes emprenden y
aun a aquellos ya establecidos como empresa. Sirviéndole como herramienta a la hora de elegir
los rumbos del negocio cuando, conjugando de manera asertiva los distintos rubros financieros,

pueden definir estrategias tanto internas como externas del manejo econémico empresarial.

En este sentido, se hace necesario elaborar un estudio financiero de la empresa, para
determinar la factibilidad financiera y proceder a la toma de decisiones con informacioén asertiva
y basada en el anélisis financiero abre un campo de opciones a quienes emprenden y ain a
aquellos ya establecidos como empresa. Sirviéndole como herramienta a la hora de elegir los
rumbos del negocio cuando, conjugando de manera asertiva los distintos rubros financieros,

pueden definir estrategias tanto internas como externas del manejo econémico empresarial.

En este sentido, se hace necesario elaborar un anélisis financiero para el plan de negocio,
con el fin de determinar la factibilidad financiera y proceder a la toma de decisiones con
informacion asertiva y basada en elementos para el anélisis que le proveen de una realidad latente

en la empresa.

Objetivos financieros
Evaluar la viabilidad del proyecto a partir de un estudio financiero que incluya las
proyecciones, estados financieros, formulacién de indicadores financieros y evaluacion del riesgo

que representa dicha inversion.

Proyeccién y Analisis de Estados Financieros

Balance general (estado de situacion financiera).
Se muestra entonces el comportamiento de los diferentes componentes del balance en los

5 anos de ejecucion de este, encontrando una creciente tendencias, dado el nivel de ingresos,
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versus los pasivos que no se incrementan quedando fijos ya que no se contraeran maés

obligaciones.

Cabe resaltar que el proyecto se desarrollara con recursos de financiamiento para lo cual
se utilizara el modelo financiero del Fondo Emprender, entidad a la cual se le presentaria el

modelo del negocio para el otorgamiento de recursos.

Para esta modelacion financiera se realizaria un aporte de socios de $20.000.000 (Veinte
millones de pesos m/cte.) y se solicitaria a Fondo Emprender una inversiéon de $122.812.267
(Ciento veintidés millones ochocientos doce mil doscientos sesenta y siete pesos m/cte.), por lo
tanto en el balance general vemos la obligaciéon al Fondo Emprender en los 5 afios, hasta que no

se haga la condonacion por parte de este.

Inicio B
BALANCE GENERAL
P T R
Efectivo 51.387.644 116.120.336 146.431.146 194.266.359 255.897.772
Cuentas x Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provision Cuentas x Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 726.056 726.056 872.223 958.246 982.985 1.008.888
Anticipos y Otras C x C 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: -20.000.000 52.113.700 116.992.560 147.389.392 195.249.344 256.906.660
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Adecuaciones y mejoras 5.000.000 4.000.000 3.000.000 2.000.000 1.000.000 0
Magquinaria y Equipo de Operacion 82.000.000 65.600.000 49.200.000 32.800.000 16.400.000 0
Muebles y Enseres 7.450.000 5.960.000 4.470.000 2.980.000 1.490.000 0
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 22.460.000 17.968.000 13.476.000 26.952.000 17.968.000 8.984.000
Total Activos Fijos: 116.910.000 93.528.000 70.146.000 64.732.000 36.858.000 8.984.000
Total Inversion Diferida: 45.902.267 0 0 0 0 0
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0

ACTIVO B 142.812.267 145.641.700 187.138.560 212.121.392 232.107.344 265.890.660

~ Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 0 0 8.494.163 9.683.239 14.778.629
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Conting 122.812.267 122.812.267 122.812.267 122.812.267 122.812.267 122.812.267

PASIVO 122.812.267 122.812.267 122.812.267 131.306.430 132.495.506 137.590.896
Capital Social 20.000.000 20.000.000 20.000.000 20.000.000 20.000.000 20.000.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 282.943 4.432.629 6.081.496 7.961.184
Utilidades Retenidas 0 0 2.546.490 39.893.663 54.733.466 71.650.654
Utilidades del Ejercicio 0 2.829.433 41.496.860 16.488.670 18.796.876 28.687.926
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0

PATRIMONIO 20.000.000 22.829.433 64.326.293 80.814.962 99.611.838 128.299.764

PASIVO + PATRIMONIO 142.812.267 145.641.700 187.138.560 212.121.392 232.107.344 265.890.660

Tabla 5. Balance General. Fuente: Elaboracién propia.
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De acuerdo con el modelo financiero y la disposicion de las fuentes encontramos una

perdida, esto debido a los diferidos que se realizan en el primero afno por eso se visualiza una

pérdida operacional, pero que no castiga los ingresos si no la operacion financiera.

Inicio 0 0 0 0 0
ADO DE R ADO
Ventas 190.500.000 208.026.000 227.164.392 248.063.516 270.885.360
Dewoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Costo/Gastos Mcia o Senicio Vendido + Mano Obra O 28.894.000 39.418.080 41.119.728 42.900.935 44.765.941
Depreciacion 23.382.000 23.382.000 27.874.000 27.874.000 27.874.000
Utilidad Bruta 138.224.000 145.225.920 158.170.664 177.288.581 198.245.419
Gasto de Administracion 67.870.400 78.728.416 107.172.017 121.735.482 126.604.901
Gastos de Ventas 21.621.900 25.000.644 26.015.814 27.072.985 28.173.963
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacién Diferidos 45.902.267 0 0 0 0
Utilidad Operativa 2.829.433 41.496.860 24.982.833 28.480.115 43.466.555
Otros ingresos 0 0 0 0 0
Intereses 0 0 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 2.829.433 41.496.860 24.982.833 28.480.115 43.466.555
Impuesto renta 0 0 8.494.163 9.683.239 14.778.629
Utilidad Neta Final 2.829.433 41.496.860 16.488.670 18.796.876 28.687.926

Tabla 6. Estado de Resultados. Fuente: Elaboracién Propia.

Observamos que a partir del ano 1 obtenemos utilidades netas lo que es positivo para la

evaluacion financiera teniendo en cuenta que el ejercicio contable no lleva a una perdida.

Flujo de caja proyectado.

Un flujo de caja (también conocido como flujo de efectivo, flujo de liquidez o cash flow) es

un documento o informe financiero que muestra los flujos de ingresos y egresos de efectivo

(dinero en efectivo) que ha tenido una empresa durante un periodo de tiempo determinado.

Vemos para este caso que existe flujo de fondos para la operacion de la empresa.
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Utilidad Operacional 2.829.433 41.496.860 24.982.833 28.480.115 43.466.555
Depreciaciones 23.382.000 23.382.000 27.874.000 27.874.000 27.874.000
Amortizacién Diferidos 45.902.267 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 0 0 -8.494.163 -9.683.239
N j 72.113.700 64.878.860 52.856.833 47.859.952 61.657.316

Flujode Cajalnversion
Variacion Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados -726.056 0 -146.168 -86.023 -24.739 -25.903
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo -726.056 0 -146.168 -86.023 -24.739 -25.903
Inversién en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversién en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversién en Adecuaciones y Mejoras -5.000.000 0 0 0 0 0
Inversién en Maquinaria y Equipo -82.000.000 0 0 0 0 0
Inversién en Muebles -7.450.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversién en Equipos de Oficina -22.460.000 0 0 -22.460.000 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversién Activos -116.910.000 0 0 -22.460.000 0 0
Inversion Diferida -45.902.267 0 0 0 0 0

Neto Flujo de Caja rsion -163.538.323 0 -146.168 -22.546.023 -24.739 -25.903
Flujo de Caja Financiamiento

. Desembolsos Fondo Emprender 122.812.267
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 20.000.000 0 0 0 0 0
Otros Ingresos No Operacionales 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 142.812.267 0 0 0 0 0
Neto Periodo -20.726.056 72.113.700 64.732.692 30.310.810 47.835.213 61.631.413
Saldo anterior -20.726.056 51.387.644 116.120.336 146.431.146 194.266.359
Saldo siguiente -20.726.056 51.387.644 116.120.336 146.431.146 194.266.359 255.897.772

Tabla 7. Flujo de Caja Proyectado. Fuente: Elaboracién Propia.

Observamos que en este modelo financiero existe flujo de efectivo que cubre costos

operativos y gastos, en los diferentes periodos de evaluacion del proyecto.
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Evaluacion Financiera del Proyecto.

Valor Presente Neto (VPN).

Este indicador mide los flujos de los futuros ingresos y egresos que tendra el proyecto,
para determinar si luego de descontar la inversion inicial quedaria alguna ganancia, para calcular
el VPN se tom6 como tasa de oportunidad del 11%, el resultado de este es positivo el cual indica
que se espera ganar $58.572.706 més que lo que se ganaria en otro negocio que genere una

rentabilidad del 11%.

Tasa interna de retorno (TIR).

Refleja la rentabilidad del proyecto periodo a periodo, durante su vida 1til sin tener en
cuenta la inversion de las utilidades del proyecto. La TIR de este proyecto es mayor al 11% la cual
indica que el proyecto es viable financieramente genera una rentabilidad de 28,05 %, superior a

la tasa de oportunidad que es del 11%; sin tener en cuenta la reinversion.

Periodo de recuperacion de la inversion.

La recuperacion de la inversion segan el estudio muestra que se obtendra al 2,69 afo.
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L

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el o ]
11%
emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 28,05%
VAN (Valor actual neto) 58.572.706
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 2,69
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase 3 mes
de implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo
en cuenta los recursos del fondo emprender. ( 86,00%
AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la primera expansion
. . 0 mes
del negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansién
) . 0 mes
del negocio ( Indique el mes )

Tabla 8. Resumen de Criterios de Decision. Fuente: Elaboracién Propia.

Analisis de indicadores.

Supuestos Macroeconémicos

Variacion Anual IPC ‘ ‘ 4,00%| 4,00% 4,00% | 4,00% 4,00%

Devaluacion 4,40% 4,58% 4,50% 4,34% 4,47%
Variacién PIB 4,40% 4,58% 4,44% 4,60% 4,70%
DTF ATA 4,13% 4,96% 5,35% 5,11% 4,86%
Supuestos Operativos |
Variacién precios N.A. 4,0% 4,0% 4,0% 4,0%
Variaciéon Cantidades vendidas N.A. 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Variacién costos de produccion N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Variaciéon Gastos Administrativos N.A. 16,0% 36,1% 13,6% 4,0%
Rotacién Cartera (dias) 0 0 0 0 0
Rotacién Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacién inventarios (dias del Costo de Ventas) N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Liquidez - Razon Corriente N.A. N.A. 17,4 20,2 17,4
Prueba Acida 0,0 0,0 17,2 20,1 17,3
Rotacién cartera (dias de ventas), 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Rotacién Inventarios (dias del Costo de Ventas) 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0
Rotacion Proveedores (dias del Costo de MP Consumida) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Nivel de Endeudamiento Total 84,3% 65,6% 61,9% 57,1% 51,7%
Concentracién Corto Plazo 0% 0% 6% 7% 1%
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Seniicio de Deuda N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad Operacional 1,5% 19,9% 11,0% 11,5% 16,0%
Rentabilidad Neta 1,5% 19,9% 7,3% 7,6% 10,6%
Rentabilidad Patrimonio 12,4% 64,5% 20,4% 18,9% 22,4%
Rentabilidad del Activo 1,9% 22,2% 7,8% 8,1% 10,8%
 Flujo de Cajay Rentabilidad
Flujo de Operacion 2.829.433] 41.496.860; 24.982.833] 28.480.115] 43.466.555
Impuestos 0 0 0 8.494.163 9.683.239
Utilidades después de impuestos 2.829.433] 41.496.860/ 24.982.833} 19.985.952! 33.783.316
Depreciac + Amortizac + Agotamiento + Provisiones 69.284.267] 23.382.000{ 27.874.000; 27.874.000; 27.874.000
Flujo de Inversién -142.812.267 0 -146.168] -22.546.023 -24.739; -10.759.070
Flujo de Financiacion 142.812.267 0 0 0 0 0
Flujo de caja para evaluacion -142.812.267, 72.113.700; 64.732.692; 30.310.810, 47.835.213; 50.898.245
Tasa de descuento Utilizada 11% 11% 11% 11% 11%
Factor 1,00 1,11 1,23 1,37 1,52 1,69
Flujo de caja descontado -142.812.267; 64.967.297! 52.538.505; 22.163.003; 31.510.536: 30.205.631
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Tabla 9. Andlisis de Indicadores. Fuente: Elaboracién Propia.

De acuerdo con el anélisis de indicadores podemos observar que la variacion de precios es
constante durante los periodos de evaluacion, teniendo en cuenta que en el afio 1 hay un periodo

improductivo.

Encontramos también que existe un factor creciente en la rentabilidad del activo lo que es

positivo para evaluacion de indicadores de inversion.

Asi mismo, encontramos segtin la rentabilidad operacional que es creciente lo que muestra
una sostenibilidad desde el punto de vista de proyecciéon del mercado elegido y bajo la proyeccion

de incremento afio a ano del 5% promedio.

Analisis de escenarios.

La definicion de los escenarios posibles se hace basandose en las distintas concreciones
que pudieran tomar a lo largo de la vida del proyecto de inversi6on una serie de variables,

manteniéndose el resto constantes.

Variables tales como la duracién del proyecto de inversion, la inversion inicial, o la
evolucion de los ingresos o de los gastos operativos, pueden verse afectadas por factores ajenos
externos al proyecto de inversion, asi como por la evolucion de la coyuntura econémica. De esta
forma, dependiendo del valor que tomen estas variables, los Flujos Netos de Caja (FNC) asociados

al proyecto de inversion objeto de analisis variaran.

Para la evaluacion de este proyecto se evalian los siguientes escenarios.
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Escenario mas probable o caso base: Es el escenario que se espera que tenga lugar con
mayor probabilidad. Las hipotesis para la estimacion de las variables que intervienen en la
determinacion de los Flujos Netos de Caja se han hecho tratdndose de ajustar a lo que se espera

que acontezca a lo largo del horizonte de planificacion del proyecto de inversion.

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el 1%
emprendedor

TIR (Tasa Interna de Retorno) 28,05%

VAN (Valor actual neto) 58.572.706

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 2,69

Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase 3 mes
de implementacion).en meses

Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo
en cuenta los recursos del fondo emprender. ( 86,00%
AFE/AT)

Periodo en el cual se plantea la primera expansion 0 mes
del negocio ( Indique el mes )

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion 0 mes

del negocio ( Indique el mes )

Tabla 10. Escenarios Base. Fuente: Elaboraciéon Propia.

Escenario optimista.

En este contexto, se considera que algunas, o todas, las variables que han servido de
referencia para la configuracion del escenario “méas probable” o “caso base” puedan concretarse a
lo largo del horizonte de planificacion, tomando valores que mejoran las previsiones iniciales

recogidas en el “escenario mas probable” o “caso base”.

Para este caso se toma como base un aumento en la proyeccion de ventas del 10%

obteniendo una VPN de 41,26 por encima de la calculada.
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~ Criterios de Decisio

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el
11%
emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 41,26%
VAN (Valor actual neto) 126.806.354
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,94
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase 3 mes
de implementacién).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo
en cuenta los recursos del fondo emprender. ( 86,00%
AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la primera expansion
. ) 0 mes
del negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion
) ) 0 mes
del negocio ( Indique el mes )

Tabla 11. Escenario Optimista. Fuente: Elaboraciéon Propia.
Escenario pesimista.

De forma similar al escenario anterior, en este caso las variables que han servido de
referencia para la configuracion del escenario “méas probable” o “caso base” pueden concretarse a

lo largo del horizonte de planificacion, tomando valores que empeoran las previsiones iniciales.

Para este caso se toma como base de ventas con una disminucioén en el afio 1 del 10%, sigue

siendo rentable, pero la VPN, esta por debajo de la esperada por lo tanto no seria la opcion ideal.

Tasa minima de rendimiento a la que spira el o
11%
emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 3,42%
VAN (Valor actual neto) -20.132.701
PRI (Periodo de recuperacioén de la inversion) 4,63
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase 3 mes
de implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo
en cuenta los recursos del fondo emprender. ( 86,00%
AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la primera expansién
. . 0 mes
del negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion
) . 0 mes
del negocio ( Indique el mes )

Tabla 12. Escenario Pesimista. Fuente. Elaboracién Propia.
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Conclusiones

Se determiné que existen condiciones para la prestacion de servicios de gestion de eventos
a través de una plataforma virtual en el segmento de mercado de empresas comerciales, toda vez
que existe una demanda para este tipo de servicios y que cada vez es creciente esta tendencia, esto
sumado al analisis de la competencia realizado donde la mayoria de proveedores de este tipo de
servicios generalmente se encuentran fuera de la ciudad y es de dificil acceso el poder contactar a
dichas empresas para prestar el servicio. A futuro este segmento podria expandirse a otros

segmentos de mercado con nuevos servicios.

A través del estudio administrativo se determin6 la estructura organizacional de la
empresa, la cual se basa en teorias de organizaciéon por proyectos y de trabajo participativo asi
como de planeacion estratégica; con relacion a la parte legal se constituira como una S.A.S, que
es la figura 6ptima desde el punto de vista de poder operar como persona juridica y poder recibir

financiacion y generar.

Con base en todos los anélisis, los resultados obtenidos y la informacién recopilada, se
elaboraron los estados financieros (pérdidas y ganancias, flujo de efectivo, balance general, flujo

de fondos) proyectados a 5 anos a partir de los cuales se realiz6 un anélisis obteniendo:

El proyecto es factible de acuerdo con el VPN ($58.572.706) y una TIR (28,05%), los cuales

son mayores que 0, por lo tanto, muestran factibilidad financiera.
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