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Glosario y siglas

ANDI: Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia.

Bechmarking: Herramienta cualitativa para la investigacién de mercados para evaluar la
competencia.

CDT: Certificado de depdsito a término, que genera rentabilidad en plazo pactado con el
banco.

CIIU: Caodigo individual uniforme para la clasificacion empresarial.

Crédito de bajo monto: préstamo de sumas pequefias de dinero, que no sobrepasa dos
salarios mensuales minimos legales vigentes.

CRM: Customer relationship management. Herramienta para la gestion de relaciones
con el cliente.

DANE: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica.

Datacrédito: Es la central de informacion crediticia en Colombia.

DOFA: Herramienta que permite el analisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas
y amenazas de una empresa.

EA: Tasa de interés Efectivo anual.

Factoring: Via que tienen las empresas para adelantar el mecanismo de cobro. Se trata
de un contrato por el que una persona o empresa cede los créditos derivados de su actividad
comercial a otra, que se encarga de gestionar su cobro.

Fintech: Es una industria en la que las empresas usan la tecnologia para brindar
servicios financieros.

Landingpage: es una pagina de aterrizaje es decir una pagina web disefiada

especificamente para convertir visitantes en prospectos de clientes.



Libranza: Es un mecanismo de descuento por ndmina para el pago de las cuotas de un
crédito, por un convenio entre la empresa que efectua el crédito y la empresa en la que trabaja
el empleado.

MIPYMES: Siglas para referirse a las empresas por su tamafio incluyendo las
microempresas, la pequefia empresa y la empresa mediana.

Modelo CAMP: Modelo para valorar activos.

MV: Tasa de interés mensual vencida.

N.C.P: Siglas que acompafian en el final de los CIIUS que no fueron clasificados en la
medicion anterior.

OIT: Organizacion Internacional del Trabajo.

ROA: Return of assets por sus siglas en inglés, definiendo el retorno de los activos.

ROE: Return of equity por sus siglas en inglés, definiendo el retorno del patrimonio.

RUNEOL: Siglas que hacen referencia al Registro Unico Nacional de Entidades
Operadoras de Libranza.

Tasa de usura: Representa el valor maximo de los intereses que puede cobrar un
organismo a los agentes de la economia.

TIO: Siglas que hacen referencia a la tasa interés de oportunidad del inversor.

TIR: Siglas que hacen referencia a la tasa interna de retorno de un proyecto.

VPN: Valor presente neto de los flujos de caja proyectados.

WACC: Por sus siglas en inglés Weighted Average Cost of Capital que hace referencia a

Costo de capital promedio ponderado.



Resumen

El siguiente documento estudia la viabilidad para crear y poner en marcha una empresa
llamada Share. Este proyecto pretende ser una empresa que participara en el sector financiero
como una Fintech, al prestar servicios financieros utilizando la tecnologia. La empresa prestara
el servicio de créditos de bajo monto por el mecanismo de libranza de manera totalmente digital
por lo que no tendra espacios fisicos para atender al publico. Esta empresa estara compuesta
por tres socios, de los cuales dos pertenecen a los autores de este este documento denominado
Plan de negocio, que fue realizado como requisitos para optar al titulo de Magister en
Administraciéon de Empresas.

Para llevar a cabo este estudio se utilizaron diferentes herramientas para medir su
viabilidad. Inicialmente se utilizaron las metodologias de analisis PESTEL y DOFA para
entender el entorno, al que se afrontara la empresa, y las debilidades, oportunidades, fortalezas
y amenazas que tendria al incursionar en este mercado.

También se realizd una investigacion de mercados con el fin de entender el mercado
objetivo, las tendencias y para entender como se comporta la competencia. Esto permitio
disefar un plan de mercadeo enfocado en las necesidades de los clientes potenciales, para
incursionar de la mejor forma en el mercado.

Se realiz6 un analisis técnico, organizacional y legal para definir los detalles de la
operacion, y una evaluacion financiera que permitio medir la viabilidad del proyecto bajo
diferentes escenarios, lo cual permitié concluir que el proyecto es viable y representa una

oportunidad de negocio para los socios.
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Introduccion

En este trabajo de grado se evaluara la viabilidad para la creacién de una empresa
llamada Share, dedicada a la financiacién por medio del mecanismo de libranza. Este servicio
esta dirigido a personas de estratos 1, 2 y 3 vinculadas a empresas formales, con las que Share
tendra una alianza formal a través de un contrato. En la primera parte se describira la empresa y
se realizara un analisis del entorno (interno y externo). Posteriormente se evaluara el mercado
con el fin de entender aspectos que influyen en la creacion de la empresa, como el mercado
potencial, las estrategias de mercadeo a utilizar y el modelo de negocio. Mas adelante, se
realizara el analisis técnico de la empresa, seguido por el analisis organizacional y la
determinacion de los impactos sociales y ambientales, los cuales incluyen el flujo de los
procesos, organigrama y otros aspectos correspondientes a la creacién de la empresa. Después
se realizara el analisis financiero, se evaluaran las alternativas de financiacién, costos y posibles

resultados. Finalmente se llegara a la conclusion si este plan de negocio es viable o no.
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1. Antecedentes

1.1 Descripcion de la empresa

La idea de negocio surgié como una alternativa para la diversificacion del portafolio de
inversiones del socio capitalista de la empresa, quien gran parte de sus ahorros los tiene en
diferentes Certificados de depdsito a término CDTs que le rentan a una tasa promedio de 2,2%
EA. Al explorar alternativas para mejorar la tasa de rentabilidad de su capital, se encontré una
necesidad en el mercado la cual es mejorar la facilidad para el acceso al crédito.

En Colombia en el 2019, segun el informe presentado por la Banca de oportunidades
(2019) solo el 36% de las personas mayores de 18 afios cuentan con un crédito vigente, y solo
el 19,4% cuenta con un crédito de consumo. Por cada 100.000 adultos en este mismo afio se
desembolsaron 503 créditos de consumo de bajo monto, por un monto promedio de $618.831
pesos. Para abril del 2021 en Colombia la tasa de usura para créditos de bajo monto se
encontraba en 48,63% EA, lo que representa 22 veces mas que la tasa de un CDT.

De esta forma nace la idea de negocio Share, la cual es forjada con el objetivo de
brindarle a los trabajadores de Cali, Yumbo y Jamundi, de estratos 1, 2 y 3 la oportunidad de
adquirir un crédito de bajo monto. De acuerdo con el estudio realizado por DataCrédito Experian
sobre la evolucién de los créditos de consumo en Colombia en el 2019 (como se citd en
Portafolio, 2020), a través de estos créditos las personas logran estudiar, viajar, entre otros,
permitiendo unas mejores condiciones personales o familiares. Share pretende entregar estos
créditos de bajo monto a través de convenios con las empresas en las que estas personas se
encuentren laborando, utilizando el mecanismo de libranza. Las empresas aliadas estaran
interesadas en que Share les preste este servicio a sus trabajadores para mejorar su bienestar,

sin que la empresa afecte su flujo de caja.
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1.2 Desempefio y evolucion histérica de la empresa

Nuestra empresa al ser nueva pretende posicionarse en el mercado como una
compaiia en pro de la sociedad, que busca mejorar la calidad de vida de los trabajadores de
los estratos 1, 2 'y 3 en Cali, Yumbo y Jamundi. Share permite a estas personas acceder a
créditos de bajo monto utilizando el mecanismo de libranza, supliendo su necesidad de
liquidez.

Por tal razon surge Share como una solucién que se caracteriza por sus procesos y
tramites cortos, que se realizan a través un celular, no se requiere experiencia crediticia o

codeudores, ni demandan mucho tiempo.

1.3 Analisis del entorno y del sector (PESTEL)

1.3.1 Entorno politico

Colombia presenta un estancamiento en la lucha por la corrupcién, segun los datos del
indice de percepcion de la corrupcion (IPC) 2020, en esta edicion, Colombia obtiene una
calificacion de 39 puntos sobre 100, donde 0 significa corrupcion muy elevada y 100 ausencia
de corrupcién. Una calificacion por debajo de los 50 puntos indica niveles de corrupcion muy
serios en el sector publico de un pais. Esto ha ocasionado que Colombia no avance en su
desarrollo, persista la pobreza y la desigualdad, las empresas no crezcan y la clase trabajadora
no progrese, generando en estas personas la necesidad de endeudarse para lograr suplir sus

necesidades.
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1.3.2 Entorno econémico

El afio 2020 fue un afio de recesion econdmica a nivel mundial, provocado por el
confinamiento que ocasiono el Covid — 19. La cuarentena obligatoria y el cierre de fronteras se
tradujeron en un fuerte impacto sobre la actividad de operacion de las empresas, la movilidad
de las personas, la distribucion de los productos, el abastecimiento de los bienes y servicios.
Segun la Asociacién Nacional de Empresarios en Colombia (ANDI), en su balance 2020 y
perspectivas 2021 muestra que la economia mundial alcanzara una tasa del -4,4% en el 2020,
y se esperaba un crecimiento del 3,4%. En Colombia se espera una caida para el mismo
periodo del 8,1%. El mercado laboral ha sido de los grandes afectados por esta crisis sanitaria,
la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) habla de una pérdida de puestos de trabajo del
orden de 345 millones a nivel mundial, esta pérdida de ingresos equivale al 5,5% del PIB
mundial. En Colombia se estima que se perdieron 1,5 millones de puestos de trabajo al
comparar octubre del 2020 con el mismo mes del 2019. Lo anterior se traduce en una pérdida
de ingresos de los hogares colombianos de 27,9 billones de pesos (2,7% del PIB).

Los datos anteriores, muestran la necesidad de reactivar la economia a través del
consumo. Por lo que es una oportunidad de negocio para Share, inyectar $200.000.000 de
pesos a la sociedad para fomentar este comportamiento, como presupuesto para el primero

afio de la empresa.

1.3.3 Entorno social

En Colombia la inclusion financiera mejora afio a ano, en el 2019, el indice de acceso al

sector financiero formal fue del 82,5% mientras que el 2018 habia sido del 81,4%. Sin embargo,

segun el informe presentado por la banca de oportunidades solo el 36% de las personas
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mayores de 18 afios cuentan con un crédito vigente, y solo el 19,4% cuenta con un crédito de
consumo.

Segun el estudio presentado por Datacrédito Experian en enero del 2019 (como se citd
en Portafolio, 2020), los nuevos usuarios del sistema financiero entre 2009 y 2015 comenzaron
su vida crediticia con las compafias de telefonia, posteriormente adquirieron algun producto
financiado por el comercio y después solicitaron créditos de bajo monto. El 46% de estos
nuevos créditos tenian un valor inferior a un salario minimo. Adicionalmente este mismo estudio

muestra que el 75% de los accesos primerizos al crédito se dieron en los estratos 1, 2, y 3.

1.3.4 Entorno tecnolégico

El confinamiento provocado por el Covid — 19, aceleré lo que se puede llamar como la
sexta revolucion industrial, donde la trasformacion digital que era un proyecto para el futuro
paso a ser una necesidad apremiante, familias adoptaron su computadora y celular como sus
herramientas indispensables para afrontar esta crisis sanitaria.

Segun la agencia de marketing digital de Medellin Branch Group (2020) en la
publicacion realizada en enero del 2020, por We are Social y Hootsuite llamada Digital 2020
overview report, indica que en Colombia aproximadamente 35 millones de personas se
encuentran conectados a internet, es decir el 69% de la poblacidon colombiana. De estas
personas conectadas a internet se estima que el 93% de ellas tienen un teléfono inteligente, y
el 79% tiene una computadora portatil o de escritorio.

Los datos anteriormente mencionados son positivos, al entender que gran parte de la
poblacién colombiana se encuentra conectada a internet y se encuentran familiarizadas con
plataformas digitales para acceder a diferentes servicios, ya que segun el mismo estudio indica
que en promedio un colombiano entre los 16 y 64 afios pasa un tiempo promedio diario de 9

horas y 10 minutos en aplicaciones utilizando internet en cualquier dispositivo que lo permita.
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1.3.5 Entorno ecolégico

El cambio climatico es una realidad, por lo que las empresas del futuro deben apuntarle
a mitigar el impacto del medio ambiente. El trasporte es la primera causa del cambio climatico,
se estima que el 40% de las emisiones de carbono provienen de ella. Los edificios que
necesitan rehabilitacién energética son también una de las principales causas que ocasiona el
cambio climatico, con la generacion excesiva de residuos. Los negocios digitales presentan una
oportunidad para impactar de manera positiva el cambio climatico, por lo que les ahorran a las
personas su desplazamiento, no requieren de grandes superficies de oficinas y finalmente al

ser digitales no generan residuos excesivos, como por ejemplo el uso del papel.

1.3.6 Entorno legal

Share sera una sociedad comercial que se constituira ante la Camara de Comercio de
Cali como persona juridica, la cual dispone de sus propios recursos para el préstamo de dinero
a personas vinculadas en companias legalmente constituidas, a través del mecanismo de
libranza. De ser necesario se financiara a través de mecanismos de financiamiento autorizados
por la ley, ya que no se captara ahorros del publico, porque no sera un banco, o compania de
financiamiento.

El CIIU correspondiente para el registro mercantil sera el 6499 que corresponde a
“Oftras actividades de servicio financiero, excepto las de seguros y pensiones N.C.P” en donde
esta clase comprende las actividades de servicios financieros realizadas por instituciones que
no practican la intermediacién monetaria y cuya funcion principal es ofrecer créditos. En
Colombia hay 3.913 empresas registradas y activas con este codigo de las cuales 599 se

encuentran en el Valle del Cauca. Complementando el registro mercantil ya mencionado,
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también ante la Camara de Comercio se debe realizar el registro unico de operadores de

libranza, que sera la razéon de ser de la compaiia. En Colombia, 13.418 empresas se

encuentran registradas y activas ante las camaras de comercio bajo el registro unico nacional
de entidades operadoras de libranza (RUNEOL), de las cuales 988 se encuentran registradas
en Cali.

Share se ampara en el siguiente marco legal:

e Laley 1527 del 2012, modificada por la Ley 1753 de 2015 y posteriormente por la Ley
1902 del 2018, la cual autoriza y regula entre otros a las sociedades comerciales con
patrimonio auténomo, sin captar dinero del publico, para realizar préstamos a través del
mecanismo de libranza.

e El Decreto 2654 del 2014, por el cual se modifica el Decreto 2555 del 2010 en lo
relacionado con el crédito de consumo de bajo monto, en donde indica que el monto
maximo es hasta dos salarios minimos.

o El Decreto 1840 de 2015, por medio del cual se adiciona el capitulo 49 al Titulo 2 de la
Parte 2 Libro 2 del Decreto 1074 del 2015 Unico Reglamentario del Comercio, Industria y
Turismo, el cual tiene por objeto reglamentar el RUNEOL.

o El Decreto 1890 de 2015, por medio del cual se derogan los Titulos 1, 2, 3y 4 de la Parte
15 del Libro 2 del Decreto 1068 de 2015, Decreto unico reglamentario del Sector Hacienda
y Crédito Publico.

¢ La Resolucion 3440 de 2015, por la cual se fijan los montos de la contraprestacion que
debe sufragarse en favor de las Camaras de Comercio por concepto de la puesta en
operacion, mantenimiento y continuidad del RUNEOL de conformidad con el articulo 143 de
la Ley 1753 de 2015.

e La Resolucion 65145 de 2015, por la cual se aprueba el Formulario Unico Electrénico del

RUNEOL.
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e El Decreto 1348 de 2016, por el cual se reglamentan la revelaciéon de informacién y la
gestion de riesgos en la venta y administracién de operaciones de libranza efectuadas al
amparo de la Ley 1527 de 2012, se adiciona un capitulo al Titulo 2 de la Parte 2 del Libro 2
y se modifica la seccion 2 del Capitulo 49 del Titulo 2 de la parte 2 del Libro 2 del Decreto
Unico Reglamentario del Sector Comercio, Industria y Turismo, nimero 1074 de 2015.

e El Decreto 1008 de 2020, por el cual se reglamenta la Ley 1902 de 2018, se modifican los
Capitulos 49 y 54 del Titulo 2 de la Parle 2 del Libro 2 del Decreto Unico Reglamentario del
Sector Comercio, Industria y Turismo, numero 1074 de 2015 y se dictan otras

disposiciones.

1.4 Analisis interno y externo (DOFA)

1.4.1 Debilidades

e Al ser una empresa nueva no tiene posicionamiento de mercado.

o Equipo de trabajo pequefio, que solo incluye a los socios inicialmente.

e Se inicia el emprendimiento con recursos limitados. Por lo que el capital puede ser
insuficiente para satisfacer la demanda.

o Riesgo de cometer errores al tener el equipo sobrecargado de trabajo.

¢ Dificultades al crear convenios con las empresas para logar realizar los descuentos de

némina.

1.4.2 Oportunidades

e Solo el 19,4% de la poblacion adulta tiene un crédito de consumo.
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Las empresas al tener que cuidar su flujo de caja, optan por empresas externas para que
les ofrezcan a sus trabajadores mecanismos de financiacion.

Dada la recesién econdmica generada por el covid — 19, existe una necesidad de reactivar
la economia por medio del consumo.

Brindar una opcion diferente al agiotaje que se presenta en el sector financiero.

El 48% de los ingresos de los hogares pertenece a salarios recibidos por trabajo principal

de los asalariados.

1.4.3 Fortalezas

A través del mecanismo de libranza se mitiga el riesgo de no pago del crédito otorgado.
No es un impedimento para otorgar créditos a personas que estan reportadas en centrales
de riesgo, que no tienen experiencia crediticia, 0 no cuentan con un codeudor.

Los deudores no se atrasan en el pago de sus cuotas, debido a que la empresa le
descuenta de nébmina.

No hay costos de cobranza.

Flexibilidad y agilidad para otorgar créditos.

Servicio al cliente orientado a la atencién amable y personalizada creando fidelidad en los
clientes.

Refinanciacion del crédito, de manera facil y agil.

1.4.4 Amenazas

Regulaciones gubernamentales en relacion con la tasa de usura.

Si las personas se retiran de la empresa, aumenta el riesgo del pago de la deuda.
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e Embargos del salario por motivos de demandas de alimentos que el trabajador puede sufrir
o simular para el no pago de sus obligaciones financieras con la empresa, al ser esta deuda
prioritaria.

o La muerte del deudor puede ocasionar que sus prestaciones sociales y la liquidacién de su
contrato no alcance a cubrir el pago de la deuda, ya que no se cobrara seguro de vida.

e Sobrendeudamiento del cliente, al solicitar mas de un crédito a la vez.

¢ Compra de cartera por parte de otras entidades financieras, que brinden una menor tasa de

interés.

1.5 Accionistas o socios

Share sera fundada por tres socios inicialmente, dos de ellos son estudiantes de la
Maestria en Administracién de Empresas, quienes evaluaran la viabilidad de este proyecto. De
ser viable, ambos seran responsables de la administracion y operacién de la empresa, y
velaran por su correcto funcionamiento. Como se menciond anteriormente, se contara con un
tercer socio quien actuara como socio capitalista de la compania, por lo que su rol sera
entregar el capital y recibir los dividendos al final de la operacion. En el largo plazo se espera

vincular a nuevos socios capitalistas para ampliar la operacion del negocio.
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2. Plan de mercadeo

2.1 Investigacion de mercado

2.1.1 Formulacién del problema u oportunidad

Actualmente la sociedad colombiana se desarrolla bajo un modelo capitalista, en el cual
el poder adquisitivo no es el mismo para todas las personas. Para poder satisfacer sus
necesidades juega un papel fundamental la financiacion pues este es el medio para generar
crecimiento econémico tanto para cada uno de los individuos como para la sociedad en
general.

Segun un estudio realizado por Datacrédito Experian en el 2019 (como se cité en
Portafolio, 2020) se present6 una tasa de crecimiento del 14,3% en el acceso al crédito en
comparacion con el 2018. El analisis muestra que la poblacién que mas se esta endeudando
son los estratos 1, 2, y 3, dado que 7 de cada 10 créditos son otorgados a este segmento de la
poblacién. A pesar de lo anterior, segun el Banco de la Republica la afectaciéon actual generada
por el Covid — 19 hizo que el 92% de las entidades bancarias del sector tradicional aumentaran
sus exigencias para acceder a créditos.

Teniendo en cuenta lo anterior, se percibe una oportunidad de negocio en este sector
debido al alto crecimiento en la tasa de acceso al crédito, adicionalmente el aumento de las
exigencias por parte de los bancos tradicionales para obtener un crédito hace que las personas

busquen otras alternativas.
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2.1.2 Planteamiento de hipdtesis

e Las personas de estrato 1, 2 y 3 acceden a créditos de consumo de bajo monto con tasas
de interés por encima de la usura permitida por el Banco de la republica.

o A menor estrato socioecondémico mayor es la tasa de interés.

o A menor estrato socioeconémico mayor es el plazo para el pago de sus préstamos de
dinero.

o Alas personas de los estratos 1, 2 y 3 les interesa el mecanismo de libranza para hacer el
pago de sus créditos.

¢ Las MIPYMES estan interesadas en reforzar sus planes de bienestar ofreciendo
financiacion a través de libranza con empresas externas con el fin de no afectar su flujo de

caja.

2.1.3 Objetivo general de la investigacion

Determinar la viabilidad de crear una empresa dedicada a otorgar créditos de bajo
monto a personas de estratos 1, 2 y 3 de las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi bajo el

mecanismo de libranza.

2.1.4 Objetivos especificos de la investigacion

e Analizar si las personas de estrato 1, 2 y 3 estan interesadas en acceder a créditos de
consumo de bajo monto por el mecanismo de libranza.
e Conocer la tasa de interés promedio de los créditos de bajo monto a la cual las personas de

estratos 1, 2 y 3 se endeudan.
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o Entender el destino de los créditos de consumo de bajo monto de las personas de los
estratos 1, 2y 3.

¢ Definir si a menor estrato socioeconémico mayor es la tasa de interés para acceder a
créditos de consumo de bajo monto.

e Determinar si las MIPYMES perciben los créditos de consumo de bajo monto por medio del
mecanismo de libranza como una alternativa para mejorar el bienestar de sus trabajadores.

e Evaluar si las MIPYMES estan dispuestas a realizar convenios con empresas operadoras

de libranza.

2.1.5 Tipo de investigacion

Teniendo en cuenta los objetivos, recursos y alcance del trabajo de grado se considera
que esta investigacion es de tipo descriptiva. Se realizé una recoleccion de datos que
posteriormente fueron evaluados, con el fin de describir el comportamiento relacionado con el
consumo Y financiacion que utilizan las personas de estratos 1, 2 y 3 en Cali, Yumbo y
Jamundi, y la aceptacién de este mecanismo de libranza por parte de las MIPYMES en estas
mismas ciudades. Comprender de una manera mas exacta la realidad a estudiar permite
generar una propuesta de valor atractiva y competitiva que se adapte a las necesidades de los

consumidores y las empresas en las que se encuentran vinculados.

2.1.6 Fuentes de datos

Los datos que se utilizaron para esta investigacion fueron obtenidos a través de fuentes

primarias y secundarias. Como fuente primaria se disefiaron e implementaron dos encuestas, la

primera dirigida al cliente final, y la segunda a las MIPYMES. Los datos recolectados a través
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de estas dos encuestas permitieron cumplir el objetivo general y los especificos para entender
el comportamiento y necesidades de este mercado.
Como fuente secundaria se consultaron articulos, estudios previos, estadisticas e

informacion publica de otras empresas del sector.

2.1.7 Instrumentos de investigacion utilizados

Al tener dos publicos objetivos para el proyecto, se disefiaron dos encuestas diferentes
que sirvieron como instrumento de investigacion. Estas fueron dirigidas al cliente final que son
empleados de estrato 1, 2 y 3 residentes en las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi y al
propietario o gerente de las MIPYME de estas mismas ciudades. Con el fin de realizar los
ajustes necesarios, previamente se realiz6é una prueba piloto.

La encuesta para el cliente final se disefid con el fin de entender el comportamiento de
las personas de los estratos 1, 2, y 3 de las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi en el momento
de adquirir un crédito, y qué tan a gusto se encuentran en pagar sus créditos por el mecanismo
de libranza. Esta encuesta tiene un total de 8 preguntas que permiten conocer el
comportamiento de los clientes potenciales. Por otro lado, la encuesta para el empresario se
construyo con el fin de entender qué tan dispuestos estan en realizar una alianza con una
empresa operadora de libranza. Esta encuesta tiene un total de 7 preguntas que permite
conocer la afinidad de los empresarios sobre este servicio. En el anexo A se encuentran las

encuestas realizadas.
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2.1.8 Plan de muestreo

2.1.8.1 Técnica de muestreo.

La técnica de muestreo utilizada en esta investigacion para definir las personas que

realizarian la encuesta fue:

¢ No probabilistico por juicio: Esta es una forma de muestreo por conveniencia, en la cual los
elementos se seleccionan con base en el juicio del investigador, quién a partir de su
segmentacion de su publico objetivo, evalua cuales son los elementos mas representativos
de la poblacion de interés.

o No probabilistico por bola de nieve: en esta técnica se selecciona un grupo inicial de
individuos a los que después de haber sido encuestados, se les pide que identifiquen a

otras personas que pertenezcan a la poblacion meta de interés.

2.1.8.2 Definicion de poblacion.

Para definir la poblacién a la cual se le realizé la encuesta se considero solo la ciudad
de Cali al tener la mayor concentracion de empresas y empleados. Se tuvieron en cuenta los
siguientes items que se muestran en la tabla 1 para determinar la poblacion objetivo.

Tabla 1

Definicién de la poblacion

items Empleado Cliente final MIPYME

Numero de personas en Cali,
Unidad de muestreo Yumbo y Jamundi pertenecientes a
los estratos 1, 2y 3.

Numero de empresas MIPYMES
en la ciudad de Cali.

Empresarios, Representantes
legales o Gerentes de empresas
MIPYMES.

Hombres y mujeres con contrato

Elemento .
laboral vigente.
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items Empleado Cliente final MIPYME
Extension Cali, Yumbo y Jamundi Cali
Tiempo 1 semana y media. 1 semana y media.
Estratos 1,2y 3. No aplica.

Nota. En la tabla anterior se definié la poblacion objetivo a encuestar. Fuente: elaboracion

propia.

2.1.8.3 Tamano de la muestra.

2.1.8.3.1 Cliente final.

Para calcular el tamafo de la poblacion de los clientes finales objetivo de las ciudades

de Cali, Yumbo y Jamundi se tuvo en cuenta la informacion presentada en la tabla 2.

Tabla 2

Datos generales

item a evaluar Cantidad
Poblacién econdmicamente activa (PAE) ocupada 1.328.464
Porcentaje de viviendas estrato 1,2y 3 60,35%
Mercado potencial estimado 801.728

Nota. En la tabla se muestran los datos generales a tener en cuenta para calcular el tamano del
mercado potencial en las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi estimado. Fuente: Participacion
laboral en el Valle DAP, porcentaje de viviendas por estratos: subdireccion de planificacion del
territorio / DEAP.

A partir de la informacién anterior se determiné el tamafo de la muestra para realizar las
encuestas como se muestra en la tabla 3. Se eligio un nivel de confianza del 90% y un margen
de error del 10%, dado a los recursos financieros disponibles y por la la situacion econdémica,

social y sanitaria (Covid 19) que actualmente vive el pais. Estos resultados de la encuesta son
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Utiles para darse una idea aproximada de cual es el comportamiento del total de la poblacion,
entendiendo y asumiendo que el intervalo sera mas estrecho.
Tabla 3

Tamario de la muestra

Variables Valor
Tamarno de la poblacion 801.728
Nivel de confianza 90%
Margen de error 10%

Tamano de la muestra 69

Nota. En la tabla se muestran los datos utilizados para obtener el tamafio de la muestra para

las tres ciudades. Fuente: elaboracion propia.

2.1.8.3.2 Empresas.

Para el proyecto Share, se definié que se debia mitigar el riesgo, seleccionando a las
empresas que cumplieran los siguientes parametros:
o No se consideraron empresas unipersonales.
¢ Afos desde matriculadas ante la Camara de Comercio de Cali mayor o igual a 5.
« Ultima renovacion de la matricula mercantil en el afio 2021.
o Numero de trabajadores mayor o igual a 5.
e Unicamente se consideraron las microempresas, pequefia y medianas segun la clasificacion
reglamentada en la Ley 905 de 2004.

e Se tomaron las empresas ubicadas en la ciudad de Cali, Yumbo y Jamundi.

Se excluyeron las empresas matriculadas con CIIU relacionados con actividades

financieras como:

e Actividades de compra de cartera o factoring.
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e Actividades de las corporaciones financieras.

e Administracién de mercados financieros.

e Corretaje de valores y de contratos de productos basicos.

o Evaluacién de riesgos y dafos, y otras actividades de servicios auxiliares.

e Otras actividades auxiliares de las actividades de servicios financieros, no clasificadas
previamente (N.C.P) en el Cédigo individual industrial uniforme (CIIU).

e Otras actividades de distribucion de fondos.

e Otras actividades de servicio financiero, excepto las de seguros y pensiones, no clasificadas
previamente (N.C.P) en el Cédigo individual industrial uniforme (CIIU).

e Otras actividades relacionadas con el mercado de valores.

Adicionalmente se excluyeron las siguientes secciones:

o Explotacién de minas y canteras.
¢ Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion obligatoria.
o Distribucion de agua; evacuacién y tratamiento de aguas residuales, gestion de desechos y

actividades de saneamiento ambiental.

De acuerdo con las bases de datos del registro mercantil de la Camara de Comercio de
Cali teniendo en cuenta los parametros anteriormente mencionados, la poblacién objetivo

cuenta con 7.544 MIPYMES en las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi.

Para calcular el tamafio de la muestra para realizar las encuestas a los propietarios, se
tuvo en cuenta la informacion anterior, y se establecié un nivel de confianza del 90% y un

margen de error del 10%, como se muestra en la tabla 4.
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Tabla 4

Tamario de la muestra

Variables Valor
Tamano de la poblacion 7.544
Nivel de confianza 90%
Margen de error 10%

Tamano de la muestra 67

Nota. En la tabla se muestran los datos utilizados para obtener el tamafio de la muestra. Fuente:

elaboracion propia.

2.1.9 Trabajo de campo

Para esta investigacion, el trabajo de campo se dividié en cuatro etapas. La primera
consistié en determinar el mercado potencial de Share, incluyendo las posibles empresas
aliadas y sus empleados quienes seran los clientes finales. Consultando las bases de datos del
registro mercantil de la Camara de Comercio de Cali se logré segmentar el publico objetivo para
las empresas y con los datos del DANE se logré segmentar a los clientes finales; de esta forma
se calculd la muestra para la investigacion. Posteriormente en la segunda etapa, se diseio el
instrumento de investigacién, el cual incluye dos encuestas, una dirigida a las empresas y otra a
los clientes finales, con el fin de determinar la viabilidad de crear una empresa dedicada a
otorgar créditos de bajo monto a personas de estratos 1, 2 y 3 de las ciudades de Cali, Yumbo y
Jamundi. La tercera etapa consistio en realizar una prueba piloto a 6 empresarios y a 10
trabajadores, con el fin de ajustar las encuestas para que las personas entiendan de forma clara
las preguntas y asi construir las encuestas finales. Finalmente se construyeron las dos
encuestas en el programa Forms de Office para facilitar el levantamiento de informacion, las
cuales se aplicaron a 69 personas vinculadas a diferentes empresas y a 67 empresarios, los

resultados obtenidos se presentan en el anexo B.
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2.1.10 Tabulacién y analisis de la informacion

21.101 Empresarios.

La aplicacion de esta encuesta permitié analizar la percepcion de los empresarios sobre
el servicio de créditos de consumo de bajo monto por el mecanismo de libranza para sus

trabajadores. En total se encuestaron 67 empresas de las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi.

Para determinar si estas empresas cumplian con la segmentacion inicial, se pregunto por
los afios de funcionamiento desde constituida en la Camara de Comercio de Cali y el numero de
trabajadores. De estas empresas encuestadas el 47,7% tienen entre 5 y 8 anos, el 14% tienen
entre 9 a 11 afos y el 16% tienen mas de 12 afios. El comportamiento descrito anteriormente se
logra observar en la figura 1.

Figura 1

Empresas encuestadas por rango de edad.

9; 14%

47;70%

m Entre 5y 8afios  ® Entre 9y 11 aflos Mas de 12 afios

Nota. En la figura se presentan las empresas por rango de edad, medido desde el momento en

el que se registraron ante la Camara de Comercio de Cali. Fuente: Elaboracién propia.
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En cuanto al numero de trabajadores de estas empresas encuestadas, el 49% tienen 5
trabajadores, el 37% tienen entre 6 y 10 y el 13% tienen mas de 11 trabajadores. En la figura 2
se presenta este comportamiento.

Figura 2

Comportamiento de la cantidad de trabajadores de las empresas encuestadas.

25
9
49% 37% 13%
5 trabajadores Entre 6y 10 trabajadores Mads de 11 trabajadores

Nota. En la figura se presenta la cantidad de empresas por numero de trabajadores. Fuente:
Elaboracién propia.

Con los datos anteriormente descritos se puede determinar que estas empresas
encuestadas cumplen con la segmentacion inicial, orientada a mitigar el riesgo de cierre de
operaciones.

Para entender si las empresas se encuentran preocupadas por retener a sus empleados,
y de esta forma tener indicios sobre si estas se encuentran en la busqueda de mecanismos para
retenerlos, se les pregunté si consideran que la permanencia de sus trabajadores es
fundamental para el éxito de su compania. Los resultados de las encuestas arrojaron que para
el 96% de las empresas es importante retener a sus empleados, y tan solo para el 4% les es

indiferente, como se muestra en la figura 3.
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Figura 3

Empresas interesadas o no en retener a sus empleados.

64; 96%

=Si = No

Nota. En la figura se presenta la cantidad de empresas interesadas o no por retener a sus
trabajadores. Fuente: Elaboracién propia.

Como se logro observar en la grafica casi para todas las empresas es fundamental la
permanencia de sus trabajadores. Lo que nos permite inferir que éstas buscan formas para
disminuir la rotacion de sus empleados.

Se indago si estas empresas actualmente prestan dinero a sus trabajadores y, si utilizan
el mecanismo de libranza, como lo hacen. Se logra determinar que de estas empresas tan solo
el 33% le presta dinero a sus trabajadores. El 26% utiliza el mecanismo de libranza como
alternativa de financiacion para sus trabajadores, el 16% lo hace a través de bancos
tradicionales, el 7% con fondos propios de la empresa, y el 3% lo realiza a través de empresas
operadoras de libranzas diferentes a los bancos tradicionales. En las figuras 4 y 5 se presenta

este comportamiento.
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Figura 4

Numero de empresas que presta dinero a sus trabajadores.

45; 67%

=Si = No

Nota. En la figura se presenta la cantidad de empresas que presta dinero a sus trabajadores.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 5

Medios que utilizan las empresas para ofrecer financiacién por el mecanismo de libranza.

No ofrezco alternativas de financiacién por el mecanismo
de libranza.

Fondos de la empresa.

Con los bancos tradicionales.

Con empresas operadoras de libranza, diferentes a los m:
bancos tradicionales.

Con empresas de electrodomésticos. 0

Nota. En la figura se presentan los medios que utilizan las empresas para ofrecer financiacion a
sus empleados a través del mecanismo de libranza. Fuente: Elaboracion propia.
A las empresas encuestadas se les pregunto si consideran que ofrecerles a sus

trabajadores alternativas de financiacion por el mecanismo de libranza es una buena forma para



39

mejorar el bienestar de sus trabajadores, de las cuales el 79% de éstas contesto que Si vy, el
21% contesté que No, como se logra observar en la figura 6.

Figura 6

Numero de empresas que consideran que la financiacién por el mecanismo de libranza es una

buena forma para mejorar el bienestar de sus trabajadores.

=Si = No

Nota. En la figura se presenta la cantidad de empresas que consideran que la financiacién a
través del mecanismo libranza para sus trabajadores repercute en el bienestar de estos.
Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo, se les pregunto a las empresas si estarian dispuestas a realizar un convenio
con una empresa operadora de libranza, el cual no genera costos adicionales para su empresa,
para que ésta ofrezca alternativas de financiacion a sus trabajadores, para lo cual el 81% estuvo

dispuesto a hacerlo, como se muestra en la figura 7.
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Figura 7

Disposicion de las empresas para realizar alianzas con empresas operadoras de libranza.

54; 81%

= Si = No

Nota. En la figura se presenta la disposicion de las empresas para realizar convenios con
empresas operadoras de libranza para mejorar el bienestar de sus trabajadores. Fuente:

Elaboracién propia.

2.1.10.2 Cliente final.

La aplicacion de esta encuesta permitio medir el nivel de aceptacién de créditos de
consumo de bajo monto a través del mecanismo de libranza para trabajadores de estratos 1, 2y
3 de las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi. En total se encuestaron 83 personas de las cuales

69 se encuentran vinculadas a alguna empresa y viven en un barrio de estrato 1, 2y 3.

Para realizar el andlisis de la informacién, se tomaron las respuestas suministradas por
las 69 personas que actualmente trabajan en una empresa. De estos trabajadores el 41% vive
en un barrio de estrato 1, el 28% en estrato 2 y el 32% en estrato 3, como se logra observar en

la figura 8.
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Figura 8

Trabajadores por el estrato social del barrio en el que viven.

28; 41%

m Estratol = Estrato2 = Estrato 3

Nota. En la figura se presenta la estratificacion social de los trabajadores encuestados. Fuente:
Elaboracion propia.

Para estimar el salario de estas personas, se les pregunt6é qué cargo ocupan
actualmente en la empresa en la que trabajan. Se logré observar a partir de los datos
suministrados que el 71% ocupa cargos que en el mercado laboral no superan los dos salarios
mensuales minimos legales vigentes, como son auxiliares, operarios, obreros, asistentes,
cajeros y conductores. Este comportamiento se puede observar en la figura 9.

Figura 9
Cargo desempeniado por los trabajadores.
Conductor M
Cajera meyEEEEEEES———— [
Asistente HOVEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE——
Coordinador EIQW N
Obrero 2O (4
Operario I ——— 12
Enfermeria canina Eo TS

Contact center g EEEEEEEEEEEENNEENNNNNNN— 7
Auxiliar oy

Nota. En la grafica se presenta el numero de trabajadores por el cargo que desempefan en las

empresas en las que trabajan. Fuente: Elaboracion propia.
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En la encuesta también se les pregunto si aceptarian un préstamo de hasta $1.817.000
pesos y pagarlo en cuotas que serian descontadas de la nomina. En esta pregunta el 78% de
los encuestados respondio que, si les interesaria, como se observa en la figura 10.

Figura 10

Interés de los trabajadores en un crédito por el mecanismo de libranza.

54; 78%

=Si = No

Nota. En la figura se presenta el numero de trabajadores que aceptarian un crédito de hasta
$1.817.000 pesos por el mecanismo de libranza. Fuente: Elaboracién propia.

Se indago sobre el comportamiento de la tasa de interés mensual vencida del ultimo
crédito que obtuvieron los trabajadores encuestados. Al hacer un analisis descriptivo de los
datos, se obtuvieron los resultados que se presentan en la tabla 5.

Tabla 5

Anélisis descriptivo de la tasa de interés mensual vencida

Descripcion de datos Datos

Media 2,539%
Error tipico 0,000658591
Mediana 2,30%
Moda 2,30%
Desviacién estandar 0,005470668
Varianza de la muestra 2,99282E-05
Coeficiente de asimetria 1,269775836
Rango 0,026
Minimo 1,20%

Maximo 3,80%
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Descripcion de datos Datos
Cuenta 69

Nota. En la tabla se presenta el analisis descriptivo de la ultima tasa de interés mensual
vencida del ultimo préstamo de dinero obtenido por los trabajadores encuestados. Fuente:
Elaboracién propia.

En promedio los trabajadores encuestados obtuvieron su ultimo crédito con una tasa de
interés del 2,5% MV, con una desviacion estandar de 0,5%. La tasa que mas se repitié entre los
encuestados fue del 2,3% MV. También se logré observar que entre los encuestados la tasa
minima fue del 1,2% MV y la tasa maxima a la que se endeudaron fue de 3,8% MV.

Con respecto al plazo en meses del ultimo préstamo adquirido por los trabajadores
encuestados, se evidencio que el 39% de ellos lo adquirié a un plazo de 12 meses, siendo éste
el plazo mas elegido por los trabajadores. Los datos de esta variable se observan en la figura
11.

Figura 11

Plazo en meses del ultimo crédito adquirido por los encuestados.

27

8
6

8
7 6
3 4
9% 12% 39% 10% 12% 9%
18 24 36

2 6 12 48 60

Nota. En la figura se presenta el comportamiento del plazo a que los trabajadores encuestados

adquirieron su ultimo crédito. Fuente: Elaboracion propia.
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Al preguntar por las garantias exigidas para adquirir su ultimo crédito, al 74% de los
encuestados les exigieron adquirir un seguro de vida, al 70% codeudor, al 32% prenda, y al 65%
les exigieron una carta o soporte laboral, como se muestra en la figura 12.

Figura 12

Garantias exigidas para adquirir un crédito.

47
22
Seguro de vida Codeudor Prenda Carta laboral o soporte
m No 18 21 47 24
HSi 51 48 22 45

Nota. En la figura se presentan las garantias exigidas a los trabajadores como respaldo para
adquirir su ultimo crédito. Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente se preguntd a los trabajadores en qué invirtieron el dinero de su ultimo
préstamo, obteniendo como resultado los datos que se presentan a continuacion en la figura 13.
Figura 13

Inversion del dltimo crédito adquirido.

22
17
15
6 7
1 1
32% 22% 1% 1% 10% 25%
| |
Pagar deudas Viajar Comprar algin Pagar estudios Salud Compra de Compra de
bien para la trasporte Ceular

casa propio

Nota. En la figura se presentan las inversiones realizadas por los trabajadores con el dinero de

su ultimo préstamo. Fuente: Elaboracion propia.
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A partir de la figura 13 se identifica que los trabajadores encuestados se endeudaron
principalmente para pagar sus deudas con un porcentaje del 32%, seguido por la compra de un
celular con un porcentaje del 25%. Se observo que tan solo el 1% de los encuestados invirtié su

dinero prestado en pagar estudios y salud.

2.2 Estrategias de mercadeo

La estrategia de mercadeo a utilizar se enfoca en entender las motivaciones y
necesidades de financiacion para las personas de estratos 1, 2 y 3 y el nivel de aceptacion de
las MIPYMES para realizar alianzas con empresas operadoras de libranza. Por otra parte, es
importante realizar un estudio de la oferta actual en el mercado para crear un servicio
diferenciado que logre posicionarse exitosamente en el mercado. También es importante
identificar los canales y medios de comunicacion que permitan llegar al cliente de manera facil,

agil y oportuna. Finalmente se debe establecer una tasa de interés atractiva para el cliente final.

2.2.1 Caracteristicas del mercado

Para realizar la caracterizacion del mercado se tomé como muestra representativa a la
ciudad de Cali, puesto que para el 2019 contaba con una poblacion de 2.241.491, mientras que
las ciudades de Yumbo y Jamundi para el mismo afio contaban con una poblacién de 128.616 y

129.877 respectivamente.

Al estudiar el comportamiento socioeconémico de la ciudad de Cali, se logré observar
que el 60,35% de las viviendas pertenecen a los estratos 1, 2 y 3y que 1.255.000 personas
hacen parte de la poblacion econémicamente activa (PEA) ocupada. Segun un estudio realizado

por Datacrédito Experian (como se citd en Herrera, M. 2020) la poblacién que mas se endeuda
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en el pais se encuentra en los estratos bajos, puesto que 7 de cada 10 créditos en Colombia se
entregan a los estratos 1, 2 y 3. Del mismo modo, el estudio sefiala que el 77% de los créditos
entregados en el pais son otorgados a personas que tienen ingresos menores a $ 3.000.000 de
pesos. Por otro lado, el 46% de las personas que inician su vida crediticia estan en el rango de
18 a 25 afios. Sin embargo, el mismo estudio indica que existe un comportamiento de
autoexclusion al sistema financiero formal, al pensar que no pueden acceder a un crédito con
estas entidades debido a insuficiencia de activos, garantias o historial crediticio, por este motivo
recurren entre otras fuentes de financiacion al gota a gota, que cobran unas tasas de interés

que pueden llegar al 300% EA.

Teniendo en cuenta que el mecanismo a través del cual se realizaran los créditos es la
libranza, se llevd a cabo un estudio caracterizando las empresas de estas ciudades, a través de
las cuales se llegara al cliente final. Esta caracterizacion se efectud teniendo en cuenta la
segmentacion de las empresas presentada en el numeral 2.1.8.3.2, tomando como referencia
las bases de datos del registro mercantil de la Camara de Comercio de Cali, de la cual resulté

un mercado potencial de 7.544 empresas MIPYMES en Cali, Yumbo y Jamundi.

De este mercado potencial, el 92% de las empresas se encuentran ubicadas en la
ciudad de Cali, seguido por un 6% en la ciudad de Yumbo y finalmente un 2% en la ciudad de

Jamundi, como se muestra en la figura 14.
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Figura 14

Distribuciéon de empresas por ciudad.

Yumbo; 486; 6%

Jamundi; 130; 2%

-
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= Cali = Jamundi = Yumbo

Nota. La figura muestra el porcentaje y cantidad de empresas en la ciudad de Cali, Yumbo y
Jamundi. Fuente: bases de datos del registro mercantil de la Camara de Comercio de Cali.
(2020)

La distribucién por tamafio de empresa medido por el total de activos y trabajadores se
logra observar en la figura 15.
Figura 15

Distribucion de empresas por tamario.

2.966; 39%

‘ 3.358; 45%

= Mediana = Pequefia = Microempresa

Nota. La figura muestra el porcentaje y cantidad de empresas en Cali, Yumbo y Jamundi segun
su tamano. Fuente: bases de datos del registro mercantil de la Camara de Comercio de Cali.

(2020)
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Se puede evidenciar que el mercado potencial esta distribuido en un 45% por empresas
pequefias que cuentan con activos entre $368.858.501 hasta $3.688.585.00 de pesos y tienen
entre 11 y 50 empleados, seguido por un 39% correspondiente a microempresas que cuentan
con activos desde $0 hasta los $368.858.500 de pesos y tienen hasta 10 empleados, finalmente
el 16% son medianas con activos entre $3.688.585.001 hasta $22.131.510.000 de pesos y
tienen entre 51 y 200 empleados.

Al analizar la caracterizacién por sector econémico, se logra observar que el 40% de
este mercado potencial se concentra en servicios, seguido por un 27% en Comercio, estos dos
sectores representan mas de la mitad de las empresas. Su distribucion se muestra en la figura
16.

Figura 16

Empresas categorizadas por Sector econémico.
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Nota. La figura presenta el nimero de empresas por sector econémico. Fuente: bases de datos
del registro mercantil de la Camara de Comercio de Cali. (2020)

Finalmente se analiz6 la cantidad de empleados por sector reportados ante la Camara
de Comercio de Cali, por lo que se logré observar que estas empresas emplean 226.615

personas, distribuidas como se muestra en la figura 17.



49

Figura 17

Empleados reportados por sector.
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Nota. La grafica presenta el empleo reportado por las empresas por sector econdmico. Fuente:

bases de datos del registro mercantil de la Camara de Comercio de Cali. (2020)

2.2.2 Analisis de Ia oferta actual en el mercado

Para comparar productos, servicios y diversas funciones frente a los competidores, se
desarroll6 una herramienta cualitativa de comparacion continua denominada benchmarking.
Esta herramienta permite comprender practicas de la competencia que aportaran a la
estructuracion de la empresa Share.

Para esta investigacién se estudiaron cuatro entidades que prestan el servicio de crédito
por libranza, los cuales fueron dos bancos tradicionales, Banco de Bogota y Bancolombia, dos
Fintech, Presta gente y Libertec, y finalmente se tuvo en cuenta el préstamo de dinero de
manera informal.

De esta investigacion se concluye que, en cuanto al servicio de crédito por libranza, los
bancos tradicionales manejan un monto minimo mas alto que las Fintech, mientras que las

Fintech prestan desde $100.000 pesos, los bancos empiezan a otorgar sus créditos desde
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$500.000 pesos. En los bancos tradicionales y en las Fintech el monto maximo a prestar
depende de la capacidad de endeudamiento de cada persona, entendiendo que el empleado no
puede recibir menos del 50% de su salario después de retenciones, sin embargo, las Fintech
estudiadas tienen un tope de $10.000.000 de pesos. En cuanto al plazo del crédito, se observa
que en los bancos en promedio se entrega como minimo a seis meses y las Fintech manejan un
plazo minimo de un mes. En las entidades evaluadas la cuota es fija, es necesario tener un
convenio vigente con la compafiia como requisito para poder realizar el crédito y se cobra un
seguro de vida obligatorio.

En el precio se logra observar que son los bancos los que otorgan créditos con tasas
menores, ya que en promedio la tasa inicia en 1% mes vencido, de ahora en adelante MV,
mientras las Fintech, que asumen mas riesgo prestan desde 1,3% MV. La tasa maxima que se
encontro la presenta Bancolombia con una tasa de 2,14% MV.

Se logra observar que los bancos ofrecen una mayor cantidad de canales de atencion en
el momento de otorgar créditos y desembolsarlos. Se evidencia que los bancos se han
digitalizado, ofreciendo canales innovadores como lo han hecho las Fintech. Es el caso de
Bancolombia donde se presenta la mayor cantidad de canales, pues cuenta con Billetera movil,
pagina web, APP, oficina presencial, oficina virtual y cuentas bancarias. Las Fintech por su
naturaleza, solo cuentan con canales digitales y en ocasiones solo se limita a la pagina web.
Las Fintech tienen como valor agregado que desembolsan los créditos en un tiempo menor que
los bancos.

Al analizar la promocién de estas empresas, se logra concluir que los bancos se
escuchan mucho mas que las Fintech en los diferentes medios de comunicacion.

La informalidad a pesar de que no compite directamente con Share debido a que por su
naturaleza no puede realizar convenios empresariales para prestar dinero a través del
mecanismo de libranza, si es un mecanismo de financiacion utilizado en Colombia. Los

préstamos de dinero informales son mas rapidos en el momento de desembolso, incluso puede
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llegar a ser inmediata la entrega, ya que no hacen ningun tipo de estudio previo, no exige
ningun tipo de garantia, requisitos o cobros adicionales a sus altas tasas de interés que
sobrepasan la usura legal en Colombia.

Los datos recolectados en el estudio del benchmarking se presentan en el anexo C.

2.2.3 Descripcion de productos y servicios

El servicio que prestara Share es la financiacion a través de créditos de bajos montos de
dinero, dirigidos a personas de estratos 1, 2 y 3 que se encuentren trabajando para una
empresa en las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi. El mecanismo por el cual se realizara el
recaudo de las cuotas del préstamo se conoce como libranza, el cual consiste en realizar el
descuento directamente del salario del trabajador. La cuota del crédito dependera del monto,
plazo solicitado, y la tasa de interés pactada en el momento de negociacion, la cual no puede
sobrepasar la tasa de usura establecida por el Banco de la Republica. Como requisito para que
estos créditos sean otorgados debe existir un acuerdo entre la empresa financiera y la empresa
empleadora del cliente.

El mecanismo de libranza permite disminuir el riesgo de no pago y morosidad por parte
del cliente; sin embargo, las demandas por alimentos y otros embargos pueden causar el no
pago de la deuda con Share ya que éstas son priorizadas por la ley. La garantia que se tiene en
esta modalidad de crédito es el contrato laboral del trabajador. Durante la vigencia de éste no es
permitido realizar descuentos sobre las prestaciones sociales, sin embargo, al finalizar el
contrato de trabajo la garantia del crédito desaparece, por lo que Share incluira en las clausulas
de su contrato del crédito, la autorizacion por parte del empleado para efectuar el descuento
directo de su liquidacion final. El empleador puede efectuarlo de acuerdo con las instrucciones
del propio trabajador quien de esta forma no estaria renunciando a derechos laborales minimos

e irrenunciables. Adicionalmente, el descuento por libranzas no es un hecho generador de la
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sancion moratoria sefialada en el articulo 65 del codigo sustantivo del trabajo, por lo que el
empleador puede realizar este descuento verificando que el monto no supere el tope maximo
del descuento expresamente permitido por la Ley 1527 de 2012. Si es el caso, el 100% de la
liquidacion puede ser descontada, excepto el salario del ultimo mes que esta sujeto a la regla
del 50%, pero el resto de la liquidacidon, como prestaciones sociales e indemnizaciones, pueden
ser descontadas por la empresa.

Por otro lado, el empleador, contratante o pagador tiene la obligacién de aplicar los
descuentos y transferir los recursos a Share, dentro de los tres dias habiles siguientes de haber
efectuado el pago al asalariado. Si éste no hace el descuento de ndémina, conforme lo sefiala el
Paragrafo primero del Articulo 6 de la Ley 1527 de 2012 debe responder solidariamente por el
crédito.

Dado el caso en el que la empresa empleadora entre en un proceso de disolucion y
liquidacion, cabe resaltar que ésta no es deudora de los acreedores del trabajador, por lo que el
acreedor del trabajador no ingresa como acreedor al proceso de liquidacién de la sociedad. De
este modo, una vez el liquidador vaya a pagar al trabajador sus salarios y prestaciones, el

liquidador tendra que hacer la retencion y girarla a los acreedores del trabajador.

2.2.4 Canales de distribucion

2.2.4.1 Canal para la consecucion de clientes.

Como se ha mencionado anteriormente, para otorgar un crédito por medio del
mecanismo de libranza, se requiere tener un convenio previo entre la empresa empleadora y
Share. Para lograr las alianzas con las empresas segmentadas anteriormente, Share pretende

acercarse a ellas como una oportunidad para que ofrezcan un plan adicional de beneficios para



53

el bienestar de sus trabajadores. Share no cobrara este servicio a las empresas, y como valor
agregado ofrecera planes de capacitacion en temas financiero para sus empleados. De este

modo, las empresas actuaran como un canal para llegar al cliente final.

2.2.4.2 Canal para el desembolso de créditos.

Los canales disponibles que tendra Share para realizar los desembolsos seran dos
cuentas bancarias, que seran Bancolombia y Banco de Bogota. También se contara con
billeteras moviles como Daviplata, Nequi y Powii.

Los canales anteriormente mencionados no generan costo de transaccién para los
usuarios ni para Share, sin embargo, si el cliente prefiere recibir su crédito de bajo monto por un

canal distinto a los ya mencionados, el costo de la transaccioén lo asumira el cliente final.

2.2.4.3 Canal para recibir los pagos por parte de la empresa aliada.

Previo a firmar el contrato de alianza, se deben acordar los medios por los cuales la
empresa aliada le consignara las cuotas recaudadas de los préstamos de sus trabajadores a
Share. Los mismos canales que se ofrecen para desembolsar el crédito sirven para recibir las
consignaciones por parte de las empresas. Es importante aclarar a la empresa que se debe
conciliar un medio por el cual el costo de transferencia sea cero, con el fin de que ninguna de

las partes incurra en costos adicionales.
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2.2.5 Esquema de precios

La estrategia de precios definida por Share sera la de la maximizacion de las ganancias,
propuesta por Kotler y Keller en su libro Direccion de marketing, la cual consiste en estimar la
demanda y disminuir los costos asociados a la operacion, con el fin de que se produzca un
maximo flujo de efectivo. El precio del servicio para el cliente final sera del 48,63% EA es decir
40,32% NAMV o 3,36% EM, evitando cobrar la tasa maxima de usura permitida por el Banco de
la Republica. Esta tasa no supera la tasa promedio de usura de los ultimos 10 afios para
créditos de bajo monto.

En las politicas de Share no se considera la adquisicion de un seguro de vida o de
desempleo por parte del cliente, por lo que sera un diferenciador que le permite cobrar el precio
mas alto del mercado, al asumir mas riesgo, teniendo en cuenta la investigacion de mercados
realizada a través del bechmarking; sin embargo, esta tasa no supera la mas alta a la cual se
han llegado a endeudar el 40% de las personas encuestadas.

Por otro lado, este servicio no tendra ningun costo para las empresas aliadas.

2.2.6 Estrategia de comunicacion

Para crear vinculos desde la marca se utilizara la estrategia de comunicaciones
integradas de marketing (CIM). Esta inicia con el modelo Springboard, donde los propietarios de
la empresa responden una serie de preguntas relacionadas con la marca, para definir una vision
clara y poderosa que va a dirigir todas las acciones de la marca. Posteriormente, se responden
unas preguntas relacionadas con el objetivo de comunicacion que se quiere lograr, con el fin de
planificar comunicaciones que modifiquen las conductas del consumidor. Finalmente se
desarrolla el modelo de J Walter Thomson para seleccionar la estrategia de comunicacion bajo

cuatro dimensiones, llamadas conocimiento, conversacion, experiencia y personal.
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2.2.6.1 Modelo Springboard.

En la tabla 6 se presentan las preguntas y respuestas de la fase uno relacionada con el
conocimiento de la marca.
Tabla 6

Brand foundation

Preguntas Respuestas
La idea de negocio surgié como una alternativa para la
¢, De donde vengo? diversificacion del portafolio de inversiones del socio

capitalista de la empresa.

A qué me dedico? Me dedico a financiar a las personas por el mecanismo
6 H

de libranza.
. . Lo facil, agil, seguro y personal que es solicitar un
¢, Qué es lo que me hace diferente? . 9 guroy p 9
crédito.
Para las personas de estratos 1, 2 y 3 que se
¢ Para quién existo? encuentren vinculadas a empresas en Cali, Yumbo y
Jamundi.

Soy un hombre de 30 afios, amable, agil, dinamico,

activo, con vocacion de servicio, que busca facilitar la

vida de las personas. Tengo dos hijos y me gusta estar

en familia.

Lucho por facilitar la vida de las personas, mejorando

su calidad de vida.

e Valoro las empresas que deciden apostar por el
bienestar de sus trabajadores.

o Valoro las personas trabajadoras por lo que busco
apoyarlas en el cumplimiento de sus suefios.

o Valoro la tecnologia que me permite prestar mi
servicio de manera agil y segura.

Concepto estratégico Rapidez, seguridad y confianza para tus créditos.

¢,Coémo soy como persona?

¢, Por qué causa lucho?

¢ Qué es lo que valoro?

Nota: en la tabla se muestra el proceso del Brand foundation para el conocimiento de la marca.
Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 7 se presenta la segunda parte del modelo Springboard denominada ROI, en
la cual se establece el objetivo de la comunicacién y se responden algunas preguntas al
respecto. Cabe aclarar que para la agencia de publicidad colombiana DDB, el ROI es un
sistema interno de planeacién disefiado para estructurar mensajes integrados que permiten

comunicar (Relevancia, Originalidad e Impacto — ROI).



Tabla 7

ROI
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Preguntas

Respuestas

¢ Cual es el objetivo de esta
comunicacion?

¢A quién debemos influir? ; Qué
debemos saber de ellos que nos
pueda ayudar?

¢, Qué acciones exactamente
queremos que hagan como resultado
de estar expuestos a esta
comunicacion?

¢, Qué recompensa prometeremos, y
con qué respaldaremos esta
recompensa?

¢, Cual tono y estilo de comunicacion
calzara mejor con la personalidad de
la marca y con los objetivos?

¢, Cuando y donde estara la audiencia
objetivo mas receptiva hacia nuestra
comunicacion?

¢ Cual es la idea clave en esta
estrategia?

o El objetivo del negocio es posicionar a Share como
la marca que presta dinero de la forma mas rapida
y facil en el mercado.

o El objetivo de la comunicacion es dar a conocer la
marca ante las empresas que seran los aliados
claves para llegar al cliente final.

Debemos influir en el personal de recursos humanos y

en los empresarios para que logremos ser sus aliados

estratégicos. Las empresas tienen la necesidad de
cuidar su flujo de caja y el bienestar de sus
trabajadores. Nuestra empresa brinda un servicio
pertinente para ellos puesto que a través de nosotros
pueden encontrar la forma de prestar dinero a sus
empleados sin incurrir en costos adicionales y sin
afectar su flujo de caja. Ademas, de ampliar el
portafolio de los beneficios para sus empleados,
influyendo en la retencién y motivacion de estos.

Queremos que los empresarios y el personal de
recursos humanos se contacten con nosotros para
crear las alianzas.

Si yo hago una alianza con Share, en vez de hacerla
con otra empresa de libranza, no voy a afectar mi flujo
de caja, no voy a incurrir en costos adicionales y voy a
ampliar mi plan de bienestar para mis empleados,
porque Share brinda un servicio de créditos de bajo
monto facil, 4gil y seguro, que me permite ofrecer un
plan de bienestar mas amplio para mis empleados.
Teniendo en cuenta la personalidad de la marca y el
propdsito que es comunicar, el tono de la
comunicacion sera informal, cercano, experto y técnico
para logar una conexién de caracter emocional con la
audiencia objetivo.

De lunes a viernes en horario laboral.
El objetivo es atraer a las empresas para que

conozcan nuestro servicio y realicen una alianza
estratégica con nosotros.

Nota: en la tabla se muestra el proceso del ROI para establecer como sera la comunicacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.2.6.2 Modelo J Walter Thompson.

A partir de este modelo se realizara la seleccion de la estrategia de comunicacion en

cuatro dimensiones, como se describe a continuacion:

2.2.6.2.1 Dimension 1 Awareness (conocimiento).

En esta etapa que se concentrar en darse a conocer y posicionarse en el mercado, se
pretende iniciar con la creacion de la pagina web donde se subira el contenido relevante de la
marca, informacion de contacto, y un espacio para que las empresas y/o sus empleados dejen
sus datos y asi posteriormente sean contactados. Adicionalmente se pretende crear un articulo

mostrando los beneficios de Share en el periddico local El Pais.

2.2.6.2.2 Dimension 2 Conversation (Conversacion).

Para generar conversaciones con las empresas con las que se quieren hacer alianzas,
se realizaran envios de correos electronicos personalizados, y se llamara a las empresas una a
una. Para dejar trazabilidad de los contactos realizados, se crearan en el CRM, por sus siglas en
inglés Customer Relationship Management, es decir, una plataforma de gestién de relaciones
con el cliente. El CRM permitira administrar y analizar las interacciones con clientes, anticipar
necesidades y deseos, optimizar la rentabilidad, aumentar las ventas y personalizar campafias

de captacion de nuevos clientes.
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2.2.6.2.3 Dimension 3 Experiential (Experiencial).

Se buscara a la Camara de Comercio de Cali, con el fin de explicarle los beneficios de
Share y de esta manera participar en los diferentes eventos que realizan. Por ejemplo, en

Exponegocios que se realiza anualmente a finales de mayo.

2.2.6.2.4 Dimension 4 Personal (Personal).

En esta dimension se creara una fan page en Facebook, un perfil en Instagram y un
perfil de empresa en Linkedin. De esta forma se pretende fortalecer los canales de
comunicacion de manera continua, subiendo contenido de valor como informacion sobre la
empresa, sus procesos, el mercado financiero, entre otros, que permitan entablar
comunicaciones en tiempo real con los seguidores de las redes sociales quienes seran los

prospectos de clientes y aliados de la empresa.

2.2.7 Proyeccion de ventas

Para realizar las proyecciones de ventas se tomd como referencia el comportamiento
qgue ha tenido el sector Fintech desde el 2017 al 2019, con estos valores se realizé una
regresion lineal para proyectar las ventas hasta el aio 2030, como se muestra en la tabla 8.
Tabla 8

Ventas del sector Fintech

Afo Ventas Tasa crecimiento
2017 $ 1.260.560.000.000

2018 $ 1.513.079.000.000 20,03%
2019 $ 1.949.714.000.000 28,86%
2020 $ 2.263.605.000.000 16,10%

2021 $ 2.608.182.000.000 15,22%
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Afo Ventas Tasa crecimiento
2022 $ 2.952.759.000.000 13,21%
2023 $ 3.297.336.000.000 11,67%
2024 $ 3.641.913.000.000 10,45%
2025 $ 3.986.490.000.000 9,46%
2026 $ 4.331.067.000.000 8,64%
2027 $ 4.675.644.000.000 7,96%
2028 $ 5.020.221.000.000 7,37%
2029 $ 5.364.798.000.000 6,86%
2030 $ 5.709.375.000.000 6,42%

Nota. En la tabla se muestran los datos de las ventas en pesos colombianos del sector Fintech
en Colombia. Fuente: Informe sectorial Fintank 2020 — Colombia Fintech.

Por otra parte, para calcular las ventas anuales de Share, se estimé un porcentaje de
participacion de mercado, que para el primer afno sera del 0,0193% de las ventas totales del
sector. Para calcular la cantidad de dinero a prestar para los siguientes afios se tuvo en cuenta
la cantidad de dinero disponible y la capacidad de la caja para soportar la operacién.
Adicionalmente para calcular el numero de clientes, se asumio un valor constante para los
créditos otorgados de $650.000 pesos. En la tabla 9 se muestra la participacion de mercado de
Share, el total de dinero prestado y la cantidad de clientes estimados por afio.

Tabla 9

Calculo del dinero a prestar por afio de acuerdo con la participacién de mercado

AR Participacién del . Clientes Crecimiento en
no Dinero a prestar . .
mercado estimados clientes
Ano 1 0,0193% $ 503.379.126 774
Afo 2 0,0186% $549.213.174 845 9,1%
Ano 3 0,0180% $ 593.520.480 913 8,1%
Ano 4 0,0179% $ 637.334.775 981 7,4%
Ano 5 0,0172% $ 685.676.280 1.055 7,6%
Ano 6 0,0181% $749.274.591 1.153 9,3%
Ano7 0,0198% $ 879.021.072 1.352 17,3%
Ano 8 0,0218% $ 983.963.316 1.514 11,9%
Ano 9 0,0247% $ 1.180.255.560 1.816 19,9%

Afio 10 0,0282% $ 1.313.156.250 2.020 11,3%
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Nota. En la tabla se muestran los datos de la participacién de mercado esperada por Share, el
dinero prestado y los clientes estimados por afio. Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, para proyectar las ventas como se mencioné anteriormente se tomaron
montos de préstamos de dinero constantes de $650.000 pesos, adicionalmente se definieron
plazos de 12 meses y una tasa del 3,36% MV que se defini6 a partir de la estrategia de fijacion
de precios. En la tabla 10 se muestra la proyeccion de ventas a un horizonte de 5 afios.

Tabla 10

Proyeccion de ventas

ARo Total dinero prestado Capital + intereses Total Intereses (Ventas)
Afo 1 $ 503.379.126 $619.870.765 $ 116.491.639
Afo 2 $549.213.174 $676.311.696 $ 127.098.522
Afo 3 $ 593.520.480 $ 730.872.567 $ 137.352.087
Afo 4 $637.334.775 $ 784.826.335 $ 147.491.560
Afo 5 $ 685.676.280 $ 844.354.996 $ 158.678.716
Afo 6 $ 749.274.591 $922.671.183 $ 173.396.592
Afo 7 $879.021.072 $ 1.082.443.502 $ 203.422.430
Ao 8 $ 983.963.316 $1.211.671.406 $ 227.708.090
Afo 9 $ 1.180.255.560 $ 1.453.389.461 $ 273.133.901
Ao 10 $ 1.313.156.250 $1.617.045.934 $ 303.889.684

Nota. En la tabla se muestran los datos de las ventas proyectadas para un horizonte de 10

afnos. Fuente: Elaboracion propia.

2.2.8 Servicio al cliente

La cultura organizacional de Share estara basada en el servicio al cliente, con el fin de
atender al cliente y a las empresas en el menor tiempo posible, ofreciendo una alta calidad en el
servicio, el cual esta basado en el respeto, amabilidad, capacidad de escucha, orientacién a
resolver dudas del cliente, atencion oportuna, empatia y solidaridad.

Para garantizar esta cultura, en los procesos de contratacién se evaluara la competencia

de servicio al cliente, con el fin vincular a personas que tengan una buena disposicion y actitud.
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La comunicacion con los clientes se realizara por medio de WhatsApp, correo electronico, linea
directa de celular, pagina web y redes sociales, ademas se utilizaran los medios institucionales

de cada empresa.

2.3 Mision, vision y valores de la empresa

2.3.1 Misién

Ayudar a las personas a cumplir sus suefios o en momentos dificiles a través de créditos

por el mecanismo de libranza que se otorgan sin complicaciones, de una forma agil y segura.

2.3.2 Vision

En el afo 2030 seremos una organizacién reconocida a nivel nacional, que satisface las

necesidades de liquidez de los clientes, promoviendo la inclusion financiera en Colombia.

2.3.3 Valores

Los Valores corporativos de Share son:
e Trasparencia: Actuar de forma clara, honesta, teniendo toda la informacién a la vista para los
clientes y la superintendencia de sociedades como ente de control.
¢ Integridad: Actuar de una forma ética bajo las leyes establecidas, respetando los derechos
de nuestros clientes y aliados.

e Confianza: Comunicar de forma clara y oportuna generando credibilidad.



¢ Actitud de servicio: Atender al cliente de forma amable y rapida, buscando dar solucion

oportuna a sus necesidades.
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¢ Inclusion: Respetar las diferencias sociales, politicas, econémicas, étnicas, culturales y de

geénero brindando trato digno.

o Responsabilidad social: Aportar a la sociedad en su crecimiento econémico y bienestar.

2.4 Descripcion del modelo de negocio (CANVAS)

Por medio del modelo Canvas se busco entender de una forma simple y practica el

modelo de negocio de Share, como se muestra en la figura 18. Se hizo énfasis en las variables

claves como: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica, las cuales permiten

entender el alcance del proyecto y definir las estrategias para la puesta en marcha de este plan

de negocios.
Figura 18

Modelo Canvas.

Actividad 1

Socio capitalista
MIPYMES aliadas
Billeteras moviles

Agencia de medios

Crear alianzas con
MIPYMES.

Respuesta oportuna.

Calidad en el servicio al
cliente.

Comunicacion y
promocion.

Recoleccion de datos de
clientes y empresas.

Recursos claves

Ofrecer créditos de
consumo de bajo monto
a través del mecanismo
de libranza de forma agil

por lo que se entregan
sin desplazamientos y
sin filas. No es
determinante para no
otorgar los créditos el
hecho de que el cliente

Capital de trabajo

Equipo de trabajo de alto
rendimiento

Sistema de
administracion de
clientes (Excel)

CRM (Excel)

Trasferencia de dinero
Costo fijo de personal
Costos fijos de operacion
Costos de fondeo

Publicidad
Impuestos

se encuentre reportado
en centrales de riesgo o
no tenga experiencia
crediticia.

Costos de pérdida de valor del dinero (inflaciéon)

Crear fidelizacion buscando
que los clientes se
identifiquen con la marca, a
través de un excelente
servicio al cliente y cortos
tiempos de respuesta
solucionando su necesidad
de liquidez.

Las Empresas MIPYMES
(excluyendo empresas
financieras)

Billeteras moviles sin costo
por transferencia como
Nequi, Daviplata, Powii, entre
otras.

Intereses ganados

Empleados de
MIPYMES de estratos 1,
2y 3, interesados en
adquirir préstamos de
dinero a traveés del
mecanismo de libranza.




Nota. La figura muestra el desarrollo del modelo Canvas para el plan de negocio. Fuente:

Elaboracién propia.
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3. Estudio técnico

3.1 Descripcion técnica de los servicios

Como se ha mencionado anteriormente, Share prestara el servicio de créditos de
consumo de bajo monto, dirigido a personas de estratos 1, 2 y 3 en las ciudades de Cali, Yumbo
y Jamundi que en su mayoria no devengan mas de un salario minimo. Cabe resaltar que segun
el Decreto 2654 del 2014, un crédito de consumo de bajo monto es una operacion activa de
crédito realizada con personas naturales, cuyo monto maximo es hasta de dos salarios minimos
legales mensuales vigentes, y cuyo plazo de pago es hasta de 36 meses.

Para mitigar el riesgo unicamente se ofrece este servicio a través del mecanismo de
libranza. Segun el Articulo 1 de la Ley 1902 del 2018, el objeto de la libranza es posibilitar la
adquisicion de productos y servicios financieros o bienes y servicios de cualquier naturaleza,
acreditados con el salario, los pagos u honorarios o la pensién, siempre que medie autorizaciéon
expresa de descuento dada al empleador o entidad pagadora, quien en virtud de la suscripcién
de la libranza o descuento directo otorgada por el asalariado, contratista o pensionado, estara
obligada a girar los recursos directamente a la entidad pagadora. Share asumira la
responsabilidad de evaluar con el empleador el monto del descuento compuesto por el capital y
la tasa de interés pactada, como lo menciona el ABC de las libranzas en Colombia emitido por la
Procuraduria General de la Nacién (2017).

La forma en que la empresa genera ingresos es a través de la tasa de interés cobrada a
los usuarios por el préstamo de dinero, la cual dependera de la tasa de usura establecida por el
Banco de la Republica en el momento de la negociacion del crédito, teniendo en cuenta que
Share no cobrara ningun seguro a sus deudores, sin embargo ellos tienen el derecho de tomar
un seguro de desempleo en caso de adquisicion o alquiler de vivienda, cuya indemnizacion

puede ser percibida por Share en caso de incumplimiento como lo estable el ABC de las



65

libranzas en Colombia emitido por la Procuraduria General de la Nacién (2017). Cabe resaltar
que estos créditos son de bajo monto por lo que una persona no podria llegar a comprar una

vivienda con el dinero prestado.

3.2 Mapa de procesos

Para la prestacion del servicio de Share se identificaron cuatro procesos claves. Se inicia
con el proceso de busqueda de alianzas con MIPYMES, posteriormente se realiza el contacto
con el cliente final, quien mas adelante realizara una solicitud de crédito y se finaliza con el
desembolso de este. Los mapas de estos procesos se presentan a continuacién en las figuras
19, 20, 21y 22.

Figura 19

Busqueda de alianzas.

Empresa no Empresa no
interesada. interesada.
-~ > /Bi' T
- Concretar
. - Contacto con En la reunion .
[, Identificacion alianza
. BUsqueda de la empresa presentar los L
Inicio . de empresas . estratégica
alianzas. . para buscar beneficios de
potenciales. . con la
cita. Share.
empresa.
\

7

Empresa intéresadas. Empresas interesadas
Nota. En la figura se muestra la primera parte del proceso denominada busqueda de alianzas.

Fuente: Elaboracion propia.



Figura 20

Contacto con el cliente final.

Contacto con

cliente final.

Desde la
empresa aliada
se informa a los

trabajadores

beneficio
financiero
ofrecido por
Share.

sobre el nuevo ||

Se afiliaran a
Share los
clientes que lo
autoricen.

Solicitar los
siguientes datos al
empleador de las
personas
interesadas en
afiliarse a Share:
Nombre, cédula,
Salario, tiempo
vinculado con la
empresa, cargo,
celular y correo
electrénico.

Organizar los
datos de los
afiliados enel|
sistema de
administracién
de clientes.

Incentivar el
endeudamiento
enviando piezas

publicitarias a
través de
diferentes canales
como Mailing,
WhatsApp y SMS.
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Solicitud de
crédito por
parte del
cliente.

Nota. En la figura se muestra la segunda parte del proceso denominada contacto con el cliente

final. Fuente: Elaboracion propia.

Figura 21

Solicitud de crédito.

Solicitud de
crédito por

parte del
cliente.

El cliente esta conforme con el
monto, tasa de interés, plazoy

Y

El cliente se
contacta con Share
por los diferentes
canales ofrecidos
(WhatsApp, correo
electrénico o
llamada telefdnica)
para solicitar un
crédito.

Se le solicita al
cliente interesado
nombre, cédulay
»| empresayse

verifican o se
actualizan los datos
recolectados
anteriormente de
ser el caso.

Se calcula el
»| monto maximo
de
endeudamiento
del cliente.

El cliente solicita
el monto

_, requerido, menor
al maximo
permitido y

especifica el plazo

que le conviene.

Se evalua el
riesgo analizando
la informacién
anteriormente
recolectada, se le
informa la tasa
de interésy su
cuota.

El cliente reajusta el monto y plazo.

El cliente

acepta el
crédito.

Nota. En la figura se muestra la tercera parte del proceso denominada solicitud de crédito por

parte del cliente final. Fuente: Elaboracién propia.



Figura 22

Desembolso de dinero.

El cliente
acepta el
crédito.

Se le envia al
cliente el contrato
por correo
electronico o
WhatsApp segun
su preferencia

—>

El cliente devuelve
por el mismo
medio el contrato
firmado, con huella
y copia de la
cédula.

>

Seleinformaala
empresa sobre el
crédito otorgado al
empleado
enviandole el
contrato.

| —

Se le desembolsa
el dinero al

billetera digital
desu
preferencia.

cliente por la N

La empresa paga
a Share
mensualmente
la cuota
establecida del
crédito de su
empleado.

Share envia al
cliente el
seguimiento de

> los pagos

realizados por
parte de su
empresa.
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Nota. En la figura se muestra la ultima parte del proceso denominada desembolso del crédito

para el cliente final. Fuente: Elaboracion propia.

3.3 Proveedores

Para el correcto funcionamiento de Share, se requiere de proveedores que ofrecen

servicios de telecomunicaciones, publicidad, aseo y servicios publicos. En la tabla 11 se

presentan los proveedores discriminados, y el costo anual con un incremento del 3,57% de

inflacion anual correspondiente al promedio de los ultimos 10 afios de este indicador econémico.

Tabla 11
Proveedores
Proveedores Ao 1 Ao 2 Aino3 Ano 4 Aiio 5 Afio 6 Aio 7 Ao 8 Ano 9 Ao 10
Internet fija $459.324 $475.722 $492.705 $510.295 $528.512 $547.380 $566.922 $587.161 $608.122 $629.832
Telefonia fija $285.612 $295.808 $306.369 $317.306 $328.634 $340.366 $352.517 $365.102 $378.136 $391.636
Internet movil $374.400 $387.766 $401.609 $415.947 $430.796 $446.176 $462.104 $478.601 $495.687 $513.383
Telefonia movil $648.000 $671.134 $695.093 $719.908 $745.609 $772.227 $799.795 $828.348 $857.920 $888.548

Publicidad
Agua y energia
Aseo

$1.200.000 $1.242.840 $1.287.209 $1.333.163 $1.380.757 $1.430.050 $1.481.102 $1.533.978 $1.588.741 $ 1.645.459
$1.800.000 $1.864.260 $1.930.814 $1.999.744 $2.071.135 $2.145.075 $2.221.654 $2.300.967 $2.383.111 $2.468.188
$2.400.000 $2.485.680 $2.574.419 $2.666.326 $2.761.513 $2.860.099 $2.962.205 $3.067.956 $3.177.482 $3.290.918

Total proovedores $7.167.336 $7.423.210 $7.688.218 $7.962.688 $8.246.956 $8.541.372 $8.846.299 $9.162.112 $9.489.199 $9.827.964

Nota. En la tabla se presentan los proveedores con su respectivo costo mensual anual en un

horizonte de 10 afos. Fuente: elaboracion propia.
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3.4 Costos

Share, al ser una empresa de servicios no cuenta con costos de insumos o materia
prima. Los costos fijos mensuales son la némina del recurso humano, los proveedores, el costo
de la cuota de manejo de las cuentas bancarias y el costo de fondeo, el cual corresponde al
costo de oportunidad del socio capitalista que corresponde al 3,66% EA de la inversion inicial y
el pago de la deuda adquirida en el primer afo, a un plazo de cinco afios a una taza del 12,68%
EA. Adicionalmente se cuenta con costos fijos anuales como lo son la renovacion de la
matricula mercantil y la renovacion del registro unico nacional de entidades operadoras de
libranza. Debido a que la prestacion del servicio es digital, no requiere de oficinas para operar o
atender al publico, la operacion de Share se realizara desde la vivienda de los socios. Entre los
costos variables se identifican, la provision de cartera, los costos por transaccion de dinero, y
prestacién de servicios del contador y abogado que se contabiliza en la cuenta de otro recurso
humano. En la tabla 12 se presentan los costos del proyecto para los cinco primeros afios y en
la tabla 13 los costos del proyecto desde el afio seis hasta el afio diez.

Tabla 12

Estructura de costos para los primeros cinco afios

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual

Costos fijos

Proveedores $597.278 $7.167.336 $618.601 $7.423210 $640.685 $7.688.218  $663.557 $7.962.688  $687.246 $8.246.956
:3:;; Recurso $2.000.000 $24.000.000 $2.200.000 $26.400.000 $2.278.540 $27.342.480 $3.459.884 $41.518.607 $4.683.402 $ 56.200.821
Cuota de manejo $12550 $150.600 $12.550 $150.600 $12.550  $150.600  $12.550  $150.600  $12.550  §150.600
E:::;’riﬁ'm matricula $0 $0 $101.500 $1.218.000 $101.500 $1.218.000 $101.500 $1.218.000 $101.500 $ 1.218.000
EE’;\;’E’ST_'O” $0 $0  $3.750  $45.000  $3.750 $ 45.000 $3.750 $ 45.000 $3.750 $ 45.000

Costo de fondeo
Socio capitalista
Costo de fondeo
Banco Capital + $2.446.889 $29.362.671 $2.446.889 $29.362.671 $2.446.889 $29.362.671 $2.446.889 $20.362.671 $2.446.889 $ 29.362.671
intereses

Sub total costos
fijos

Costos variables
Provision de cartera $47.351  $568215 $51.663 $619.952  $ 55831 $669.967  $50.952  $719.424  $64.499  $773.992
Transacciones $245236 $2.942832 $267.565 $3.210.785 $289.151 $3.469.812  $310496 $3.725957  $334.047  $4.008.569
Ofro recurso humano  $ 104.167  $1.250.000 $104.167 $1.250.000 $104.167  $1.250.000  $104.167  $1.250.000  $104.167  $ 1.250.000
f::a‘:::;msms $396.754 $4.761.047 $423.395 $5.080.737 $449.148 $5.380.779  $474.615 $5695.381  $502.713  $6.032.561
Total Costos $6.053.471 $72.641.654 $6.406.685 $76.880.218 $6.533.062 $ 78.396.748 $7.762.746 $93.152.947 $9.038.051 $ 108.456.609

$600.000 $7.200.000 $600.000 §$7.200.000 $600.000 $ 7.200.000 $600.000  $7.200.000 $600.000  $7.200.000

$5.656.717 $67.880.607 $5.983.290 $71.799.481 $6.083.914 $73.006.969 $7.288.130 $87.457.565 § 8.535.337 § 102.424.048
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Nota. En tabla se muestran los costos fijos y variables para los primeros 5 afios. Fuente:
elaboracion propia.
Tabla 13

Estructura de costos desde el afio seis hasta el afio diez

Ao 6 ARo 7 Ao 8 Aho 9 Ao 10
Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual
Costos fijos
Proveedores $711781 $8541.372 $737.192 $8846.299 $763509 $9.162.112  $790.767 $9.489.199  $818.997  $9.827.964
:Sr’:;i Recurso $4.850.599 $58.207.190 $6.203.708 $74.444.490 $6.425.180 $77.102.158 $7.854.559 $94.254.705 $8.192.127 $98.305.518
Cuota de manejo $12.550  $150.600 $12.550  $150.600  $ 12.550 $ 150.600 $ 12.550 $ 150.600 $ 12.550 $ 150.600

Renovacion matricula
mercantil

Renovacion
RUNEOL

Costo de fondeo
Socio capitalista
Costo de fondeo
Banco Capital + $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
intereses

Sub total costos
fijos

Costos variables
Provision de cartera $70.482 $ 845.782 $ 82.687 $992.240 $92.558 $1.110.699 $111.023 $1.332.274 $123.524 $ 1.482.292
Transacciones $365.031 $4.380.375 $428.241 $5.138.892 $479.367 $5.752.401 $ 574.996 $ 6.899.956 $639.743 $7.676.913
Otro recurso humano $104.167 $1.250.000 $104.167 $1.250.000 $ 104.167 $ 1.250.000 $ 104.167 $ 1.250.000 $ 104.167 $ 1.250.000
f::;s::;wsms $539.680 $6.476.156 $615.094 $7.381.132 $676.092 $8.113.100 $790.186 $9.482229  $867.434 $10.409.206
Total Costos $6.819.860 $81.838.319 $8.273.793 $99.285.522 $ 8.582.581 $ 102.990.970 $ 10.153.311 $ 121.839.734 $ 10.596.357 $ 127.156.288

$101.500 §$1.218.000 $101.500 $1.218.000 $101.500  $ 1.218.000 $101.500  §$1.218.000 $101.500 $ 1.218.000
$3.750 $45.000 $3.750 $ 45.000 $3.750 $45.000 $3.750 $ 45.000 $3.750 $ 45.000

$600.000 $7.200.000 $600.000 $7.200.000 $600.000 $7.200.000 $600.000  $7.200.000 $600.000  $7.200.000

$6.280.180 $75.362.162 $7.658.699 $91.904.389 $7.906.489 §$94.877.870 $9.363.125 $112.357.505 $9.728.924 $ 116.747.082

Nota. En tabla se muestran los costos fijos y variables desde el afio seis hasta el afio diez.

Fuente: Elaboracion propia.

3.5 Logistica

Se identifican dos procesos de logistica en la operacion de Share. El primero se basa en
el proceso comercial, el cual inicia identificando las empresas potenciales para acordar una
reunion, con el fin de crear una alianza estratégica que permita a Share ofrecer créditos a los
empleados de éstas. El empleador como retribucion tendra un servicio sin costo adicional, que
mejorara el compromiso, motivacion y bienestar de sus colaboradores. El segundo proceso
logistico se basa en la entrega de los créditos, en el cual varia el medio de entrega dependiendo
de la preferencia del cliente, ya que éste puede elegir entre las billeteras moéviles y cuentas
bancarias que se ofrecen. Estos procesos se pueden observar detalladamente en el numeral

3.2. mapas de procesos.
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4. Estudio organizacional

4.1 Estructura organizacional

Share tendra una estructura organizacional flexible, donde los duefios de la compania
tomaran las decisiones de manera conjunta, propiciando la buena comunicacion, el desarrollo y
medicion de las tareas asignadas. Se estima que para los primeros tres afios solo los tres socios
seran parte de la empresa de manera fija, por lo que tendran que realizar multiples roles y
tareas. En la figura 23 se presenta ésta organigrama.

Figura 23

Organigrama de la empresa para los dos primeros afios.

Gerente
Comercial y de
Mercadeo

Gerente de
Operaciones

Socio Capitalista

Nota. La figura muestra el organigrama que incluye los tres propietarios y sus roles. Fuente:
elaboracion propia.

A partir del cuarto afo, se incrementara el equipo de trabajo, contratando a un asistente
de operaciones. En el afio cinco se sumara al equipo un asesor comercial, al igual que en el afo
seis donde se contratara otro asesor comercial. Finalmente, en el noveno afio se contratara un
auxiliar contable, dando como resultado para este afo el organigrama que se muestra en la

figura 24.
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Figura 24

Organigrama a partir del tercer afio.

Gerente
Comercialy de
mercadeo

Gerente
Operaciones

Socio capitalista

Asistente de

. Auxiliar contable Asesor comercial Asesor comercial
operaciones

Nota. La figura muestra el organigrama de la empresa a partir del tercer ano desde constituida.

Fuente: elaboracion propia.

4.1.1 Costos de némina fija

A continuacién, en la tabla 14 se presenta el costo de la nédmina de la empresa para los
primeros cinco afios y en la tabla 15 los costos de la nbmina desde el afio seis hasta el afio
diez, teniendo en cuenta los cargos definidos y un incremento anual correspondiente al 3,57%
equivalente al promedio de la inflacion de los ultimos 10 afios. Es importante aclarar que para
los asesores comerciales su costo anual ya contempla el pago de comisiones.

Tabla 14

Costos de némina para los primeros cinco afos

Cargo Salario Afio 1 Salario Ao 2 Salario Ao 3 Salario Ao 4 Salario Ao 5
Gerente de
operaciones
Gerente comercial y
de mercadeo
Asistente de

$12.000.000 $13.200.000 $13.671.240 $14.159.303 $ 14.664.790

$12.000.000 $13.200.000 $13.671.240 $14.159.303 $ 14.664.790

. NA NA NA $13.200.000 $ 13.671.240
operaciones
Auxiliar contable NA NA NA NA NA
Asesor comercial NA NA NA NA $13.200.000

Total Nomina $24.000.000 $26.400.000 $27.342.480 $41.518.607 $56.200.821
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Nota. En la tabla se presentan los costos de nédmina para los primeros cinco afos. Fuente:
Elaboracién propia.
Tabla 15

Costos de némina desde el afo seis hasta el afio diez

Cargo Salario Afio 6 Salario Afo 7 Salario Afio 8 Salario Ailo 95alario Afio 10
Gerente de

. $15.188.323 $15.730.547 $16.292.127 $16.873.756 $17.476.149
operaciones

Gerente comercial y
de mercadeo
Asistente de
operaciones

$15.188.323 $15.730.547 $16.292.127 $16.873.756 $17.476.149

$14.159.303 $14.664.790 $15.188.323 $15.730.547 $16.292.127

Auxiliar contable NA NA NA $14.400.000 $ 15.600.000
Asesor comercial $13.671.240 $28.318.607 $29.329.581 $30.376.647 $31.461.093
Total Nomina $58.207.190 $ 74.444.490 $77.102.158 $ 94.254.705 $ 98.305.518

Nota. En la tabla se presentan los costos de ndmina desde el afio seis hasta el afio diez.

Fuente: Elaboracion propia.

4.2 Perfiles y funciones

De acuerdo con lo planteado en el punto anterior, se describen los perfiles y funciones

para cada uno de los cargos planteados.

4.2.1 Socio capitalista

El socio capitalista tiene como rol en la empresa aportar dinero para el funcionamiento

de ésta, con el fin de obtener dividendos de esta inversion. También tiene como funcién

participar en las decisiones estratégicas, y gestionar mas capital para el funcionamiento de ésta.
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4.2.2 Gerente de operaciones

El gerente de operaciones sera un profesional en ciencias econdémicas y administrativas
o ingeniero industrial, preferiblemente con posgrado en finanzas o en negocios. Se requiere que
tenga experiencia de por lo menos dos afios en cargos gerenciales. Su mision sera disefar e
implementar estrategias que garanticen la correcta operacién de la empresa. Sus
responsabilidades seran plantear los objetivos para el corto y largo plazo, asi como las
estrategias para el alcance de estos; establecer y dirigir los procesos y procedimientos a
desarrollar y medir bajo indicadores la gestion de la compania; revisar y aprobar los documentos
para otorgar los créditos, realizar los desembolsos correspondientes, pago de ndmina, servicios
publicos y proveedores; finalmente tendra como responsabilidad la contabilidad y finanzas de la

empresa.

4.2.3 Gerente comercial y de mercadeo

El gerente comercial y de mercadeo sera un profesional en ciencias econémicas y
administrativas o ingeniero industrial, preferiblemente con posgrado en mercadeo o en
negocios. Se requiere que tenga experiencia de por lo menos dos afios liderando el area
comercial. Su mision sera disefiar e implementar estrategias que garanticen el cumplimiento de
los presupuestos anuales de ventas y posicionar a la comparia en el mercado. Sus
responsabilidades seran desarrollar estrategias con el fin de lograr las alianzas con las
empresas para poder realizar los préstamos a sus empleados; plantear estrategias de
comunicacion para incentivar el consumo y de esta manera lograr que soliciten créditos los
empleados de las empresas aliadas; mantendra un constante contacto con las empresas

aliadas y los clientes para gestionar la fidelidad de estos; liderar y medir el equipo comercial,
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motivandolos al logro de las metas de ventas establecidas; disefiar el plan de marketing de la

empresa, incluyendo producto, plaza, promocion y precio.

4.2.4 Asistente de operaciones

El asistente de operaciones sera un profesional en ciencias econémicas y
administrativas o ingeniero industrial. No se requiere que tenga experiencia previa. Su mision
sera la de garantizar la correcta operatividad de la empresa. Sus responsabilidades seran,
alimentar las bases de datos de la empresa con los nuevos clientes y hacer las modificaciones
pertinentes a los ya existentes; evaluar el riesgo del cliente, llevar el control de las tablas de
amortizacion para cada crédito y enviar el soporte a los clientes mensualmente; realizar las

transacciones y documentar los movimientos en la base de datos.

4.2.5 Auxiliar contable

El auxiliar contable sera un profesional en contaduria publica, y no se requiere
experiencia previa. La mision del cargo sera llevar el registro y elaboracion de los informes de
contabilidad y finanzas. Sus responsabilidades seran recaudar, enviar y pagar facturas, érdenes
de compra, conciliar las cuentas de la empresa y perseguir los pagos atrasados; debe procesar
los recibos de la empresa, las facturas de venta, y los pagos de clientes y proveedores;
monitorear las cuentas por pagar y el presupuesto de la empresa; preparar los estados de
situacion financiera y estados de resultados. Aunque no forma parte de sus tareas principales,

debe interactuar con los clientes por teléfono o correo.
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4.2.6 Asesor comercial

El asesor comercial sera un profesional en ciencias econémicas y administrativas o
ingeniero industrial, se requiere que tenga experiencia de por lo menos un afio en empresas de
servicios. Su misién sera la de cumplir con el presupuesto de ventas mensual. Sus
responsabilidades seran crear nuevas alianzas con empresas y la consecucion de clientes;
realizar acompafiamiento al cliente en el proceso de adquisicion del crédito, brindando
informacion oportuna; reportar al asistente de operaciones para que este mida el riesgo y
determinar la viabilidad para la entrega del crédito; reportar al gerente comercial las ventas

realizadas y las nuevas alianzas pactadas.

4.3 Esquema de remuneracion, beneficios e incentivos

A partir del cuarto afio donde se planea realizar las primeras contrataciones, estas seran
directas con la compania, con contratos a término indefinidos. Share como empleador debera
cumplir con las obligaciones dispuestas en el codigo sustantivo del trabajo, el cual incluye, el
pago de un salario basico no inferior al salario minimo legal vigente, prestaciones de ley que
incluyen cesantias, intereses a las cesantias, prima de servicio y vacaciones. Ademas de
realizar la afiliacion y aportes al sistema de seguridad social integral en cuanto a salud, pension,
riesgos laborales y caja de compensacion

Por otra parte, se pretende brindar como beneficio una comisién de ventas a los

asesores comerciales al cumplir la meta mensual.
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4.4 Contratacion de servicios con terceros

Share al ser una empresa de servicios donde su canal principal es digital, es
indispensable contratar un buen servicio de hosting para su pagina web, y el mantenimiento y
actualizacién de esta. Ademas, se contrataran servicios de comunicacion con agencias de
publicidad, asesorias en el area juridica, servicios contables, imagen corporativa, y empresas de

servicios de comunicacion.

4.5 Esquema de gobierno — proceso de toma de decisiones

Para el correcto funcionamiento de la empresa Share, es importante definir un conjunto
de normas y procedimientos que regulen su estructura y operacion, con el fin de fortalecer la
credibilidad, estabilidad, crecimiento y generacion de riqueza de la empresa. Por lo anterior, se
definié que para tomar las decisiones estratégicas se realizara un comité de socios compuesto
por el socio capitalista, el gerente de operaciones y el gerente comercial y de mercadeo,
quienes se reuniran una vez por semana. El comité servira como un espacio para presentar las
novedades que surgieron durante la semana, tomar las decisiones estratégicas necesarias,
medir los indicadores de gestidn y realizar la co-creacion de nuevas estrategias para el
crecimiento de la empresa.

La toma de decisiones estratégicas sera realizada a través de una votacion en el comité
semanal, en donde la postura que tenga la mitad mas uno sera elegida. En caso de presentarse
un empate, la decision final para los temas relacionados a la adquisicion de nuevo capital y la
financiacion sera tomada por el socio capitalista; la decision final en temas operativos como la
contratacion de nuevo personal sera tomada por la gerente de operaciones y la decision final en

temas de mercadeo y comercial estara a cargo del gerente comercial y de mercadeo.
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5. Aspectos legales

5.1 Tipo de sociedad

Share sera registrada como persona juridica ante la Camara de comercio de Cali, como
una sociedad comercial por acciones simplificada, caracterizada por ser una estructura
societaria de capital creada por la Ley 1258 del 2008, la cual puede ser constituida por una o
varias personas naturales o juridicas con responsabilidad limitada hasta el monto aportado.

La empresa dispone de sus propios recursos para el préstamo de dinero a personas
vinculadas en compaiiias legalmente constituidas a través del mecanismo de libranza. De ser
necesario se financiara a través de mecanismos de financiamiento autorizados por la ley, ya que
no se captara ahorros del publico, porque no sera un banco, o compania de financiamiento
comercial. El ClIU correspondiente para el registro mercantil sera el 6499 que corresponde a
“Oftras actividades de servicio financiero, excepto las de seguros y pensiones N.C.P” en donde
esta clase comprende las actividades de servicio financiero realizadas por instituciones que no
practican la intermediacion monetaria y cuya funcién principal es ofrecer créditos.
Complementando el registro mercantil ya mencionado, también ante la Camara de Comercio se
debe realizar el registro unico de operadores de libranza, que sera la razén de ser de la

compafia.

5.2 Asuntos regulatorios

Share se ampara en la Ley 1527 del 2012, modificada por la Ley 1902 del 2018, la cual

autoriza y regula, entre otros, a las sociedades comerciales con patrimonio autbnomo, sin captar

dinero del publico, para realizar préstamos a través del mecanismo de libranza. Adicionalmente,
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se tendra en cuenta los asuntos regulatorios que se presentaron anteriormente en el analisis
PESTEL, numeral 1.3.6 Entorno legal.
Por otra parte, a nivel tributario se cancelaran los impuestos de caracter municipal y

nacional que tengan lugar.

5.3 Registros legales

En la tabla 16 se presentan los registros legales pertinentes a la organizacion.
Tabla 16

Registros legales

Entidad Documento

Céamara de Comercio de Cali Registro mercantil

Camara de Comercio de Cali Registro de operadores de libranza
DIAN RUT

Superintendencia de Industria y Comercio Marca y logo

Nota. En la tabla se presenta los registros legales que tienen lugar para la prestacion del

servicio por parte de Share. Fuente: Elaboracion propia.
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6. Impacto social y ambiental del proyecto

6.1 Beneficio social

Como se mencion6 anteriormente en el estudio PESTEL, el informe presentado por la
banca de oportunidades indica que solo el 36% de las personas mayores de 18 afios cuentan
con un crédito vigente, y solo el 19,4% cuenta con un crédito de consumo, por lo que Share
pretende entrar al mercado como una empresa que impactara positivamente a las personas de
estratos 1, 2 y 3 residentes en las ciudades de Cali, Yumbo y Jamundi, al mejorar la inclusion
financiera y de esta forma su calidad de vida o su necesidad de liquidez.

En Colombia para el afio 2017, segun la actualizacién de la encuesta nacional de
presupuestos de los hogares (ENPH) realizada por el DANE, el 60,8% de los hogares tienen
como ingresos menos de dos salarios minimos legales mensuales vigentes. La canasta familiar
para el 2017, podria estar costando un valor promedio de $1.300.000 pesos mensuales, es
decir que, para suplir los bienes y productos incluidos en ella, se requieren al menos dos
salarios minimos legales vigentes. De este modo, se evidencia que los ingresos del 60,8% de
los hogares en Colombia no son suficientes para garantizar las necesidades basicas del nucleo
familiar, por lo que el endeudamiento comienza a hacer parte de su ciclo financiero, con el fin

de cubrir sus gastos mensuales.

6.2 Impacto ambiental

Share al ser una empresa de servicios en la nube, su huella ambiental es minima. Esto
se debe a que no trasforma ninguna materia prima que ocasione emisiones de gases de efecto
invernadero en su proceso productivo, también evita el desplazamiento de sus clientes para

adquirir su servicio y el de sus empleados ya que se implementara el teletrabajo.
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Adicionalmente, al ser una empresa que trabaja con tecnologia, la mayoria de sus procesos se
realizaran de manera digital, evitando generar residuos excesivos o el uso de papel. Share sera
una empresa socialmente responsable por lo que separara los residuos en la fuente para que
estos sean reciclados o reutilizados y optimizara el uso de la energia, promoviendo una cultura

de apagar y desconectar dispositivos y luces.
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7. Estudio financiero

7.1 Inversion inicial

Previo al inicio de operaciones de la empresa, se planea realizar una inversion inicial,
con el fin de tener elementos necesarios para su correcto funcionamiento. La inversion inicial
incluye el disefio, hosting y dominio de la pagina web, la cual es clave, ya que sera el canal
directo con los clientes, en ella se creara una landingpage para recolectar los datos de los
prospectos de clientes, generando una base de datos que alimentara el CRM de la empresa.
Se tiene planeado realizar un disefio de la imagen corporativa en donde se incluye el logo,
seleccion de los colores corporativos, el tema para las presentaciones comerciales, la firma
corporativa para los correos electronicos, el eslogan de la marca, y tipografia. Como un costo
adicional se tiene el disefio e impresion de las tarjetas de presentacion siguiendo la linea previa
del disefio corporativo de la marca. Se contemplé también como inversion inicial la publicidad y
comunicacion, en esta se incluye la compra de una base de datos del registro mercantil de la
Camara de Comercio de Cali y pauta digital. Se tendra un teléfono mévil corporativo con el fin
de ofrecer una linea directa para el contacto con los clientes y realizar la gestién comercial.

Con el fin de realizar la constitucion formal y legal de Share se matriculara la empresa
ante la Camara de Comercio de Cali, se realizara el registro unico nacional de entidades
operadoras de libranza y el registro de marca ante la Superintendencia de Industria y
Comercio. Se tendra una asesoria juridica para realizar los contratos proformas de los
convenios con las empresas y con los clientes. Finalmente, como inversion inicial se contemplé
el capital entregado por el socio capitalista que sera el insumo para iniciar la operacion de la
empresa con los préstamos a los clientes.

No se contemplé una inversion en software debido a que las solicitudes de los créditos

se realizaran a través de la pagina web, Whatsapp o telefénicamente. Ademas, se cuenta con
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las habilidades técnicas para desarrollar un sistema tipo CRM con la herramienta de Visual

Basic de Excel. Finalmente, los contratos y pagarés firmados y con huella por parte de las

empresas y los clientes se realizara via correo electronico.

El detalle de la inversion inicial se logra observar en la tabla 17.

Tabla 17

Inversioén inicial

items Valor unitario  Cantidad Valor total
Pagina web $ 2.250.000 1 $ 2.250.000
Disefio de imagen corporativa $ 550.000 1 $ 550.000
Disefo e i_rppresién de tarjetas de $ 120.000 1 $ 120.000
presentacion

Publicad - Comunicacion $2.000.000 1 $ 2.000.000
Celular corporativo $ 556.000 1 $ 556.000
Registro mercantil $ 36.000 1 $ 36.000
RUNEOL $ 45.000 1 $ 45.000
Asesoria juridica $ 500.000 1 $ 500.000
Capital operativo $ 200.000.000 1 $ 200.000.000
Registro de marca $ 977.500 1 $ 977.500
Total $ 207.034.500

Nota. En la tabla se muestra el valor por cada item necesario para iniciar operaciones de

Share. Fuente: Elaboracion propia.

7.2 Financiacion

Como se ha mencionada anteriormente el socio capitalista aportara $200.000.000 de

pesos para el funcionamiento de la empresa; sin embargo, para tener el flujo de caja necesario

para cumplir las proyecciones de venta, se requerira asumir una deuda por un valor de

$110.000.000 pesos. Esta se adquirira a través del banco tradicional Bancolombia, a una tasa

del 12,68% EA y a un plazo de 5 afios. La tabla de amortizacion de este crédito se puede

observar en el anexo D.
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7.3 Proyeccion y analisis de estados financieros

7.3.1 Estado de resultados

Desde el primer afio Share reflejara un comportamiento positivo en la operacion
planteada para el desarrollo del proyecto, puesto que desde este afio se obtienen utilidades,
gracias al esfuerzo comercial y de publicidad. Para el primer afio se incluye en los costos de
venta los rubros relacionados en la tabla 17 sin incluir el rubro de capital de trabajo, ademas,
para este afno y los afios siguientes se tuvieron en cuenta como costos la némina del recurso
humano, cuota de manejo de las cuentas bancarias, transacciones y el rubro de otro recurso
humano. Para el gasto se tuvieron en cuenta los rubros de proveedores, matricula mercantil y
RUNEOL. Es importante mencionar que se tuvo en cuenta el costo de fondeo del socio
capitalista afio a afio, y un gasto de provision de la cartera, sin embargo, no representan una
salida de dinero. En el afio uno se proyectan unas ventas por $116.491.639 de pesos y se
espera una utilidad neta del ejercicio de $36.650.240. En promedio la utilidad neta crecera en
un 15% respecto al afio anterior, logrando una utilidad neta para el afio diez de $120.178.710.
En la figura 25 se logra observar el comportamiento de la utilidad neta por afo, desde el afio
uno hasta el afio diez. Las proyecciones del estado de resultados para un horizonte de diez

afios se pueden observar en la tabla 18.
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Figura 25

Comportamiento de la utilidad neta del ejercicio en un horizonte de diez afios.
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Nota. En la figura se observan la utilidad neta por afio en un horizonte de diez afios. Fuente:
elaboracion propia.
Tabla 18

Estados de resultados en un horizonte de diez afnos

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aio 4 Aiio 5 Ao 6 Ao 7 Aiio 8 Ao 9 Ao 10
grests 16491670 § 127 098522 § 137 352067 § 147491660 § 158676716 § 173396592 § 203 422430 § 227 708,090 § 273133901 § 303 689,684
Cosodeventas  $34127.982 $31011365 $3221280 $46645164 $616009%0 $63988165 $80983982 $84255150 § 102565261 § 107,383,032
Ulidadbia  $82363707 S 96087137 § 105130195 § 100646396 § 97068727 § 100406426 § 122438448 § 143.452.931 § 170578640 § 196,606,632
Gastos operacionales $8417336 8686210 $B51218 $9225668 $O509055 $OA0AT2 $10109299 $10425412 $10752199 § 11.000.964
Povsondecarera 568215 61000  S006T 70424  STISN  SBASTR2  $902240 S1M0690 $13R2M4  $14620%
ﬁ‘;?;:ff‘)“de"de' §7200000 $7200000 $7200000 $7200000 $7200000 $7200000 $7200000 $7200000 $7200000 $7.20000
Uidad operacional § 66,176,155 $ 79580975 § 68318010 § 63701260 §79564779 S 91550273 § 104136900 § 124717.120 § 51294167 § 176,733 396
Gasointereses  $1220074 S10114308 STATAS $492363 $182743  §0 $0 $0 50 §0
Uil antes de nplos, § 53897412 $ 69466606 $ 60644853 §78778901 §77762006 S 91556273 § 104136900 § 124717120 § 151294167 § 176,733 396
mpesoderia S T24T172 $22209307 $2580635 $250048 S8 S2028648 $BIBAT $I09004T8 $4BHAI $56554687
Uildad deleferoiio S 3660240 $ 47237320 SB4830500 SG3569663 §52878.184 $62250626 §T0813006 $ 64807641 § 102880038 § 120178710

Nota. En la tabla se muestran los datos del estado de resultados por afio en un horizonte de

diez afnos. Fuente: Elaboracion propia.
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7.3.2 Estado de situacion financiera

En el estado de situacion financiera se muestra el movimiento de los activos, pasivos y
el patrimonio de la empresa. Como parte de los activos, se considera el efectivo y las cuentas
por cobrar. En el pasivo se registraron la deuda bancaria en el corto y en el largo plazo, los
impuestos de la renta, el costo de oportunidad del socio capitalista y la provisién de cartera.
Finalmente, en el patrimonio se incluye el capital inicial aportado por el socio capitalista y las
utilidades alcanzadas a lo largo de los afios, como se puede observar durante el horizonte de
diez afos el patrimonio inicial se triplica.

En el primer afio la estructura financiera se compone por un 67% de patrimonio y un
33% de pasivo. A lo largo de los diez afios del horizonte de evaluacion estas proporciones se
mantienen en promedio en 80% de patrimonio y 20% de pasivo. Esto se debe a que Share no
adquiere financiacion adicional con bancos tradicionales aparte de la inicial, puesto que se
proyectaron las ventas de tal forma que se obtuviera un crecimiento, pero sin afectar el flujo de
caja para poder soportar el afio siguiente, con recursos propios. En la tabla 19 se logra
observar los datos proyectados para el estado de situacion financiera en un horizonte de diez

anos.
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Estado de situacion financiera para un horizonte de diez afios

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Ao 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

ACTIVOS

Efectivo

Cuentas por cobrar
Otros Activos

$18.820.369 $29.039.282 $44.081.456 $51.308.182 $52.050.342 §84.349.278 §80.836.440 $ 110.542.000 §$99.528.349 § 147.882.648
$335.763.331 $ 366.335.502 $ 395.889.307 $425.114.265 $457.358.956 $499.780.224 $ 586.323.564 $656.322.011 $ 787.252.625 $ 875.899.881

Total act. Cte.

$ 354.583.700 $ 395.374.784 $439.970.763 $476.422.447 $509.409.298 $ 584.129.502 $ 667.160.004 $ 766.864.011 $ 886.780.974 $ 1.023.782.529

Total act. no corriente

$0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0

TOTAL ACTIVOS $ 354.583.700 $395.374.784 $439.970.763 $ 476.422.447 $509.409.298 $ 584.129.502 $ 667.160.004 $ 766.864.011 $ 886.780.974 $ 1.023.782.529
PASIVOS
Obligaciones Corto Plazo  $ 19.248.343 §21.689.514 §$24.440.288 $27.539.928 $0 $0 $0 $0 $0 $0

Costo de oportunidad
Socio
Impto renta por pagar

$7.200.000 $ 14.400.000 $21.600.000 $28.800.000 $ 36.000.000 $43.200.000 $50.400.000 $57.600.000 $64.800.000  $ 72.000.000
$17.247.172  $22.229.327 $25.806.353 §25.209.248 §24.883.851 $29.298.648 $33.323.811 §$39.909.478 $48.414.133  §56.554.687

Total pasivo corriente

Obligaciones financ. LP
Provisiones de cartera

$43.695.515 $58.318.841 $71.846.641 $81.549.176 $60.883.851 §72.498.648 $83.723.811 $97.509.478 $ 113.214.133  § 128.554.687

$73.669.730 $51.980.216 $27.539.928 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
$568.215 $1.188.167 $1.858.134 $2.577.558 $3.351.550 $4.197.332 $5.189.572 §$6.300.271 $7.632.544 $9.114.836

Total pasivo no corriente

$74.237.945 $53.168.383 $29.398.062 $2.577.558 §$3.351.550 $4.197.332 $5.189.572 $6.300.271 §7.632.544 $9.114.836

Total pasivos

$117.933.460 $ 111.487.224 $101.244.703 $84.126.734 $64.235.401 $76.695.979 $88.913.383 $ 103.809.749 $ 120.846.678 $ 137.669.523

PATRIMONIO
Capital Social
Utilidad neta
Utilidad acumulada

$200.000.000 $200.000.000 $ 200.000.000 $ 200.000.000 $ 200.000.000 $ 200.000.000 $ 200.000.000 $ 200.000.000 $ 200.000.000 $ 200.000.000
$36.650.240 $47.237.320 $54.838.500 $53.569.653 $52.878.184 $62.259.626 $70.813.098 $84.807.641 $102.880.034 $120.178.710
$36.650.240 $83.887.560 $ 138.726.060 $ 192.295.713 $245.173.897 $ 307.433.523 § 378.246.621 §$463.054.262 § 565.934.296

Total patrimonio

$ 236.650.240 $ 283.887.560 $ 338.726.060 $ 392.295.713 §$ 445.173.897 § 507.433.523 §$ 578.246.621 $ 663.054.262 $ 765.934.296 $ 886.113.005

Total pasivo + patrimonio $ 354.583.700 $ 395.374.784 $439.970.763 $ 476.422.447 $509.409.298 $ 584.129.502 $ 667.160.004 $ 766.864.011 $ 886.780.974 $ 1.023.782.529

Nota. En la tabla se presenta el estado de situacion financiera proyectado para un horizonte de

diez afos. Fuente: Elaboracion propia.

7.3.3 Flujo de caja

En este estado financiero se evalua las entradas y salida de dinero en efectivo que

tendria el proyecto afio a afio en un horizonte de diez afios. Durante este analisis se incluyeron

los rubros que se relacionan en la tabla 17 como parte de los costos del afio uno, sin incluir el

capital de trabajo. En el afio dos y los siguientes, para calcular el flujo de caja se tuvo en cuenta

el disponible de dinero en efectivo del afo anterior y los recaudos realizados durante el afio, a

lo cual se le desconté los costos y gastos que incluyen proveedores, ndmina del recurso

humano, cuota de manejo de las cuentas bancarias, renovacién de la matricula mercantil,

renovacion del RUNEOL, el costo de fondeo del banco que incluye capital e intereses, las
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transacciones realizadas, y otro recurso humano, el dinero que se prestd en el periodo y el
impuesto de la renta del afio anterior. En total durante los diez afios con el capital inicial de
$310.000.000 de pesos incluyendo la deuda con el banco, se lograria prestar un total de
$8.074.794.624 de pesos y se recaudaria al finalizar el afio diez un total de $9.067.557.965 de
pesos incluyendo capital mas intereses durante este horizonte. En la tabla 20 se presenta el
flujo de caja calculado para un horizonte de diez afios.

Tabla 20

Flujo de caja de la operacion

ftem Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Recaudo Afio anterior $0 $335.763.331 $366.335.502 $395.889.307 $425.114.265 $457.358.956 $499.780.224  $586.323.564 $656.322.011 $787.252.625
Prestado Afio actual $503.379.126 $549.213.174 $593.520.480 $637.334.775 $685.676.280 $749.274.591 $879.021.072  $983.963.316 $1.180.255.560 $ 1.313.156.250
Recaudo Afio actual $284.107.434 $309.976.194 $334.983.260 $359.712.070 $386.996.040 $422.890.959 $496.119.939 $555.349.394 $666.136.836  $741.146.053
Total recaudo afio actual $284.107.434 $645.739.525 $701.318.762 $755.601.377 $812.110.305 $880.249.915 $995.900.163 $1.141.672.958 $1.322.458.848 $1.528.398.678
Total costos §71.907.939 $69.060.266 $70.526.781 $85.233.523 $100.482.617 $73.792.537 $91.093.282  $94.680.271 $113.307.460 §118.473.996
Disponible $18.820.369 $29.039.282 $44.081.456 $51.308.182 $52.050.342 $84.349.278 $80.836.440 $110.542.000 $99.528.349 $147.882.648

Nota. En la tabla se presenta el flujo de caja para un horizonte de diez afios. Fuente:

Elaboracién propia.

7.4 Evaluacion financiera del proyecto (VPN y TIR)

Con el fin de evaluar la viabilidad financiera del proyecto se realizo el flujo de caja de la
operacion, el cual sirve para evaluar si el proyecto es viable sin considerar aun la financiacion.
Debido a que al iniciar la operacién se adquirira una deuda financiera con el banco se realiza el
flujo de caja de la financiacion. Finalmente, se realiza el flujo de caja del inversor, el cual refleja
los flujos monetarios que aporta y recibe el inversor al fondear el proyecto con los recursos

propios.
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7.4.1 Flujo de caja de la operacién (FCO)

Para evaluar la bondad intrinseca del proyecto se evaluaron las entradas y salidas de
dinero. En el momento previo de iniciar las operaciones de la empresa se realizara una
inversion inicial de $310.000.000 de pesos. Posteriormente se tomo el EBIT y sobre éste se
calculd el impuesto del 32% de manera ficticia para ignorar el beneficio fiscal. Luego, se hallé la
diferencia del EBIT y el beneficio fiscal dando como resultado el flujo de caja libre. Con los
flujos de caja de la operacion hallados se calculé la TIR del proyecto, dando como resultado
15,66%, como se muestra en la tabla 21.

Tabla 21

Procedimiento para calcular el flujo de caja libre y la Tasa interna de retorno (TIR)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
EBIT §66.178.156  §79.580.975  $88.318.010 $83701.284  $70584779  §91558.273 §104.136.909 $124717.120 $151.204.167 §176.733.306
mpuesto 32% SAATT010  $25465912  §28261763  §26784411  §25467.129  $29.298648  §33.323811  §30909478  §48414.133  §56.554.687
Inversion en capital de trabajo $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
CAPEX §0 $0 $0 §0 $0 $0 §0 $0 $0 §0
Inversion $310.000.000 $0

Flujo de caja fiore -§310000000  $45.001.146  $54.115.063  $60056.247  $56.916873 $54.117649  $62.259626 §70813.008  §84.807.641 $102.880.0%4 $120.178.710

TR 15,66%
Nota. En la tabla se muestran los valores del flujo de caja libre, con los que se calculé la TIR.
Fuente: Elaboracion propia.

Posteriormente se calculd la tasa de interés de oportunidad del inversor (T1O) es decir la
tasa deseada por el socio capitalista. Esta fue elaborada a través del modelo CAPM, el cual es
un modelo de valoracién de activos financieros para determinar la tasa de retorno requerida
para cierto activo. Para el calculo del rendimiento esperado a través de este modelo, se utiliza
una tasa libre de riesgo (RF), la cual se tomo6 de los bonos de deuda publica de largo plazo
(TES) correspondiente al 6%, se utilizé un beta del 1,5%, debido a que el modelo de negocio es
sensible a los cambios del mercado, cabe resaltar que beta es una medida del riesgo de un

activo relativa a la variabilidad del mercado. Finalmente, se tomé una prima de mercado (RM)
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del -2,06% tomada del rendimiento efectivo anualizado a diez afios, del indice bursatil de la
bolsa de valores de Colombia (COLCAP). Se tuvo en cuenta una prima de riesgo adicional por
un valor del 20%, para el socio capitalista, dando como resultado una TIO del 13,9%, como se
muestra en la figura 26.

Figura 26

Modelo CAPM.

Rendimiento esperado = RF + (beta * (RM - RF)) + Prima Riesgo adicional
6% + 15 * 2% - 6% + 20% = 13,9%
RF 6,0%
Beta 15
RM -2,06%
TIO 13,9%

Nota. En la figura se muestra el modelo CAMP utilizado para calcular la TIO del socio
capitalista. Fuente: Elaboracién propia.

Después se calculd el costo de capital promedio ponderado, también conocido como
WACC por las siglas en inglés de Weighted Average Cost of Capital, para los diez afios
evaluados. Tomando la participacion de la deuda y los aportes, ademas de la EA del crédito
adquirido y la TIO del inversor, obteniendo los resultados que se presentan en la tabla 22.
Tabla 22

Célculo de WACC

Ano 0
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 110.000.000 35,48% 12,68% 8,62% 3,06%
Aportes $ 200.000.000 64,52% 13,91% 13,91% 8,97%
Total $ 310.000.000 100,00% 12,03%
Ano 1
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 117.547.074 33,15% 12,68% 8,62% 2,86%
Aportes $ 237.036.626 66,85% 13,91% 13,91% 9,30%

Total $ 354.583.700 100,00% 12,16%
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Afo 2
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 107.507.322 27,86% 12,68% 8,62% 2,40%
Aportes $ 278.341.508 72,14% 13,91% 13,91% 10,03%
Total $ 385.848.829 100,00% 12,44%
Ano 3
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 96.997.234 22,82% 12,68% 8,62% 1,97%
Aportes $ 328.102.672 77,18% 13,91% 13,91% 10,74%
Total $ 425.099.906 100,00% 12,70%
Ano 4
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 78.807.859 17,33% 12,68% 8,62% 1,49%
Aportes $ 375.847.024 82,67% 13,91% 13,91% 11,50%
Total $ 454.654.883 100,00% 12,99%
Ano 5
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 57.957.270 12,06% 12,68% 8,62% 1,04%
Aportes $ 422.506.223 87,94% 13,91% 13,91% 12,23%
Total $ 480.463.493 100,00% 13,27%
Afo 6
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 65.339.290 12,22% 12,68% 8,62% 1,05%
Aportes $ 469.552.215 87,78% 13,91% 13,91% 12,21%
Total $ 534.891.505 100,00% 13,26%
Ano 7
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 81.904.833 13,24% 12,68% 8,62% 1,14%
Aportes $ 536.499.984 86,76% 13,91% 13,91% 12,07%
Total $618.404.817 100,00% 13,21%
Afo 8
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 96.679.921 13,50% 12,68% 8,62% 1,16%
Aportes $ 619.544.816 86,50% 13,91% 13,91% 12,03%
Total $716.224.737 100,00% 13,20%
Ano 9
Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $ 113.056.963 13,54% 12,68% 8,62% 1,17%
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Aportes $ 722.090.862 86,46% 13,91% 13,91% 12,03%
Total $ 835.147.825 100,00% 13,19%
Ano 10

Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado

Deuda $ 129.850.187 15,55% 12,68% 8,62% 1,34%
Aportes $ 845.022.510 101,18% 13,91% 13,91% 14,07%
Total $ 974.872.697 116,73% 15,42%

Nota. En la tabla se muestra los calculos del WACC para los diez afios de estudio. Fuente:
Elaboracién propia.

Lo anterior con el fin de hallar los factores de actualizacion con los cuales se
descuentan los flujos de caja libre, para determinar el valor presente neto (VPN) del proyecto,
el cual tuvo un valor de $352.746.204 de pesos. Debido a que el VPN es positivo y la TIR
supera el WACC, se puede concluir que hay viabilidad operacional del proyecto.

En la figura 27 se presentan los flujos de caja libre de la operacién y en la tabla 23 los
calculos para hallar el VPN.

Figura 27
Flujo de caja de la operacion.

SH500L16  SSAI5083  S600%6.247  S%6916873  SSALTEN9  S62259626  STOB13098  SBAS0TEAL 10880034  S10A78TIOFCL

1 1 3 4 5 b 1 § 9 10

$310.000.000

Nota. En la figura se presenta las entradas y salidas de dinero para la operacion. Fuente:

Elaboracién propia.
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Tabla 23

Calculo del valor presente neto

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ario 4 Afio 5 Ao 6 Aio 7 Afo 8 Afio 9 Ao 10
WACC 12,15% 12,42% 12,69% 12,98% 13,24% 13,22% 13,21% 13,19% 13,19% 15,24%
Factores de actualizacion ~ 1,1215 1,2608 1,4208 1,6052 18178 2,0581 2,3298 26372 2,9851 34400
Flujo de caja actualizados $40.125.166 §42.920.999 §42.267.882 § 35.457.227 §29.770.734 §30.251.677 §30.394.070 §32.157.709 § 34.464.696 § 34.936.045

VPN $ 352.746.204

Nota. En la tabla se muestra los valores del flujo de caja actualizados, con los cuales se hall6 el

valor presente neto. Fuente: Elaboracion propia.

7.4.2 Flujo de caja de la financiacion

Debido a que se adquiere una deuda financiera de $110.000.000 al inicio de la
operacion, se calcula el flujo de caja de la financiacion para los cinco afos equivalentes al

plazo que se tiene para pagar la deuda, a una tasa del 12,68% EA. En la figura 28 se muestra

este flujo de caja.
Figura 28
Flujo de caja de la financiacion.

$110.000.000

‘ $3.929.838 $3.236.585 $2.455.410 $1.575.163 $ 583.278 Beneficio fiscal
0 1 2 3 4 5
$29.362.671 $29.362.671 $29.362.671 $29.362.671 $29.362.671 Servicio a la deuda

Nota. En la figura se presentan los flujos de caja de la financiacién en el plazo establecido de
cinco afios. Fuente: Elaboracion propia.
El flujo de caja de la financiacion se hall6 teniendo en cuenta el servicio a la deuda y el

beneficio fiscal calculado a partir de la diferencia entre el impuesto de renta real y el ficticio. Se
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concluye que hay viabilidad en la financiacién ya que el flujo de caja cubre el servicio a la

deuda en las condiciones pactadas.
7.4.3 Flujo de caja del inversor

Para hallar el flujo de caja del inversor al fondear el proyecto con $200.000.000 de
pesos en el afo inicial, se tuvo en cuenta a partir del primer ano el flujo de caja libre, mas el
beneficio fiscal, con unos impuestos del 32%, y menos el servicio a la deuda. Posteriormente
con estos flujos de caja se hall6 la TIR del inversor correspondiente al 17,69%. Al descontar los
flujos a la TIO del inversor del 13,91% se obtuvo el VPN del inversor equivalente a
$43.101.517. Se concluye que hay viabilidad para el inversor ya que la TIR superaala TIO y el
VPN es positivo.

En la figura 29 se presenta la representacion grafica de los flujos de caja del inversor.
Los calculos de estos flujos, la TIR, y el VPN del inversor se presentan en la tabla 24.

Figura 29
Flujos de caja del inversor.

§200.000.000

Dividendos $19.568.313

0

§27.988.977)  $3348.986]  $29.129365|  $25.338.256 62250620  ST08130%| 984807641 9102880034 $120.178.710

Nota. En la figura se muestran los flujos desde el punto de vista del proyecto para el periodo de

estudio. Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 24

Calculos para hallar el flujo de caja, la TIR y el VPN del inversor

Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Aio7 Ao 8 Afio9 Afio 10
Flujo de caja e SUS00L146  SS4115083  S60.056247  $S6SI6873  SSANIT6A9  $62250626  $70813098  $84807641  $102.880.03¢  $120178.710
Benefiio fiscal $3.929.838  $32%585 2455410  §1575.163 §583.278 $0 $0 $0 $0 50
Senvicio ala deuda $29362671  $29362671  S29362671  $29362671  $2936267 50 50 50 50 50
Flujo de caja del inversor 5200000000 $19568313 627988977  $3.148986  $29129365  $253382% 662250626  S70813098  $8480764L  $102.880.03¢  §120178710
TIR del inversor 17,69%
TI0 1391%
VPN §43.101517

Nota. En la tabla se muestran los valores utilizados para hallar el flujo de caja, la TIR y el VPN

del inversor. Fuente: Elaboracion propia.

7.5 Punto de equilibrio

Para hallar el punto de equilibrio se tuvo en cuenta que el precio de Share son los
intereses cobrados por cada crédito que para las condiciones planteadas en esta simulacién es
de $150.423, y el costo variable esta asociado al costo de transaccion por cliente, el cual es de
$3.800 pesos. Con estos valores se calculd el margen de contribucion para determinar qué
cantidad de dinero le queda a la empresa para cubrir costos fijos después de recibir el pago por
los servicios ofrecidos. Los calculos del margen de contribucion se presentan en la tabla 25.
Tabla 25

Margen de contribucion

item Valor
Costo variable por cliente $ 3.800
Precio (intereses cobrados por crédito) $ 150.423
Margen de contribucion $ 146.623
% Margen de contribucion 97,47%
% Margen Costo Variable 2,53%

Nota. En la tabla se muestra los calculos para hallar el margen de contribucion con el cual se

halla el punto de equilibrio.
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Teniendo el margen de contribucién se hallé el punto de equilibrio, es decir qué volumen
de ventas debe de alcanzar la empresa para no tener pérdidas ni ganancias. Con este valor se
determiné a cuantos clientes se le debe de otorgar créditos por un valor promedio de $650.000
pesos, con una tasa de interés del 3,36% MV a un plazo de 12 meses para cada afio en el
horizonte de 10 afios. Como se observa en la tabla 18 en el primer aino se deben realizar unas
ventas de $60.614.432 para alcanzar el punto de equilibrio, teniendo en cuenta que los
ingresos de la empresa corresponden a los intereses, se deben otorgar 403 créditos con las
mismas condiciones o 774 créditos a una tasa del 1,79% MV teniendo en cuenta que es la tasa
minima a la que puede llegar a prestar la empresa. Al analizar las proyecciones de ventas, el
punto de equilibrio se alcanzara en el mes 7 para el primero afio. En la tabla 26 también se
presentan los calculos del punto de equilibrio en horizonte de 10 afos.

Tabla 26

Calculo del punto de equilibrio

Afio 1 Afio2 Afio3 Afio4 Afio5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Costos fijos $59.083.180 $63.145.264 $60.704.092 $73.553.319 $86.053.679 $99.830.936 $99.830.936 $99.830.936 $115.430.936 $115.430.936
Costos variable $1531.252  $1.636.529 $1.573.261 $1906273 $2230.244 $2.587.307 $2587.307 $2.587.307 $2.991.611  $2.991.611
Punto deequilibrio  $60.614.432 $64.781.793 $62.277.354 $75.459.592 $88.283.923 $102.418.243 $102.418.243 $102.418.243 $118.422.547 $118.422.547

Intereses por

Créditodeun

préstamo promedio  $150.423 $150.423 $150.423 $150.423 $150.423 $150.423 $150.423 $150.423 $150.423 $150.423
de$650.000aun
plazo de 12 meses

Clientes 403 431 414 502 587 681 631 681 787 787

Nota. En la tabla se presentan los calculos realizados para hallar el punto de equilibrio para

cada uno de los diez afios evaluados. Fuente: Elaboracion propia.
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7.6 Razones financieras
7.6.1 Razones financieras de solvencia

Con el fin de evaluar la salud financiera de la empresa se calcularon los ratios de
solvencia y razon corriente. El indicador de solvencia resulta de dividir el total de los activos
sobre el total de los pasivos, determinando la capacidad que tiene la empresa de cubrir sus
compromisos con terceros. El resultado para Share muestra que la empresa tendria una alta
solvencia por afio durante el horizonte de diez afos. En el afio uno por cada $100 pesos que se
deben pagar se tienen $300 pesos para solventar la deuda.

El segundo indicador de solvencia que se calcul6 fue el de razén corriente. Este es el
resultado de dividir el total de los activos corrientes sobre el total de los pasivos corrientes. Este
indicador se mide con el fin de determinar la capacidad de la empresa para pagar sus
compromisos en el corto plazo. La empresa muestra una alta capacidad de pagar sus deudas
del corto plazo, debido a que en el afio 1 por cada $100 pesos que se deben pagar en el corto
plazo, la empresa cuenta con $811 pesos, este comportamiento se muestra similar durante los
afos siguientes, puesto que muestra muy poca variacion en el horizonte evaluado.

El calculo de los indicadores de liquidez se presenta en la tabla 19 para un horizonte de

diez anos.
Tabla 27

Indicadores financieros

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Indicadores de solvencia o Liquidez
Indicador de solvencia 3,007 3,546 4,346 5,663 7,930 7,616 7,503 7,387 7,338 7,437
Razon corriente 8,115 6,780 6,124 5,842 8,367 8,057 7,969 7,865 7,833 7,964
Indicadores de endeudamiento
Concentracion de la deuda 37% 52% 71% 97% 95% 95% 94% 94% 94% 93%
Endeudamiento total 33% 28% 23% 18% 13% 13% 13% 14% 14% 13%
Leverage 50% 39% 30% 21% 14% 15% 15% 16% 16% 16%
Rentabilidad patrimonial
ROE 15,5% 17% 16% 14% 12% 12% 12% 13% 13% 14%
Rentabilidad Activos
ROA 10% 12% 12% 11% 10% 11% 11% 11% 12% 12%
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Nota. En la tabla se muestran los resultados de los indicadores financieros calculados para un

horizonte de diez afos. Fuente: Elaboracion propia.

7.6.2 Razones financieras de endeudamiento

Para determinar el nivel de endeudamiento de la empresa se calcularon los indicadores
de concentracion de la deuda, el endeudamiento total y el Leverage o apalancamiento
financiero. El indicador de concentracion de la deuda resulta de dividir el pasivo corriente sobre
el total pasivos, para determinar qué tan tensionado se encuentra el pago de la deuda. Este
indicador muestra que para el primer afio el 37% de la deuda corresponde al corto plazo. La
empresa al no endeudarse mas a partir del aio cuatro el indicador muestra una deuda al corto
plazo del 100% correspondiente al costo de oportunidad del socio capitalista y al impuesto de
renta que se encuentran en el pasivo corriente.

El indicador de endeudamiento total resulta de dividir el total pasivo sobre el total activo,
indicando qué tanto de los activos se debe a terceros. Para el primero afio el endeudamiento
total de la compania correspondera a un 33% de los activos, disminuyendo a través de los
afos. En promedio durante el horizonte de diez afos el endeudamiento total de la compafiia se
encontrara en un 18% anual.

Finalmente se evalud el Leverage o apalancamiento financiero, el cual se calcula al
dividir el total de los pasivos sobre el patrimonio total, indicando qué tan respaldada se
encuentra la deuda con su patrimonio. Para el primer afio el 50% del patrimonio se encontraba
comprometido con terceros, el comportamiento para los afos siguiente cae en promedio a un
20% del patrimonio.

En la tabla 27 se encuentran los calculos para este indicador para el horizonte

evaluado.
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7.6.3 Rentabilidad patrimonial

La rentabilidad del patrimonio o también conocida como ROE por sus siglas en inglés
Return of Equity, resulta de dividir la utilidad neta sobre el total de patrimonio, indicando qué
rentabilidad obtiene la empresa sobre los recursos invertidos en su propio patrimonio. Para el
primer afio se obtendra segun las proyecciones un ROE del 15,5%, es decir que por cada $100
pesos invertidos en el patrimonio la empresa obtiene beneficios netos de $15,5 pesos. Para el
horizonte de diez la rentabilidad promedio del patrimonio es del 13% anual.

En la tabla 27 se encuentra el resultado de los calculos de la rentabilidad del patrimonio

para un horizonte de diez afios.

7.6.4 Rentabilidad de activos totales

La rentabilidad de los activos totales, también conocida como ROA por sus siglas en
inglés Return of assets, resulta de medir la cantidad de utilidad neta generada sobre el total de
los activos, determinando la eficiencia de éstos para generar renta por ellos mismo. En el afio
uno se obtiene una rentabilidad del total de activos del 10%, es decir que por cada $100 pesos
invertidos en activos se obtiene unas ganancias netas de $10 pesos. El promedio de este
indice para el horizonte de tiempo evaluado es del 11% anual.

En la tabla 27 se encuentra el resultado de los célculos de la rentabilidad de los activos

para un horizonte de diez afios.

7.7 Evaluacion final de viabilidad

El analisis de viabilidad se refiere a los filtros que debe de superar una evaluacion

financiera para determinar si el proyecto es viable. El primer filtro hace referencia a la TIR
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hallada para el flujo de caja operacional, la cual debe superar el WACC. Como se mencioné
anteriormente baja las condiciones analizadas, este filtro es superado puesto que la TIR fue de
15,66% y el promedio del WACC para los diez afios analizados fue de 13,08%. El segundo filtro
hace referencia a la viabilidad de la financiacién. Al calcular el flujo de caja de la financiacién se
determina que éste cubre el servicio a la deuda, en las condiciones pactadas, por lo que
también el proyecto supera este filtro. Finalmente se determina la viabilidad del proyecto para el
inversor, comparando la TIR con la TIO. Debido que la TIR para el inversor es de 17,69%
superando a la TIO del 13,91% y el VPN es positivo se afirma que hay viabilidad, es decir se
recupera la inversion, se supera la TIO deseada y se obtiene un plus por encima de la TIO.
Adicionalmente, al analizar los indicadores financieros de solvencia, endeudamiento y
rentabilidad se concluye que presentan un comportamiento positivo validando la viabilidad del

proyecto.
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8. Riesgos y analisis de sensibilidad

8.1 Riesgos y analisis de sensibilidad

Para determinar los riesgos que puede correr la operacion de Share se evaluaron las
variables criticas, bajo diferentes escenarios. Este proyecto cuenta con seis variables criticas
que son los clientes por atender al afo, la tasa de interés a la cual se colocan los préstamos, el

plazo y el monto de este, estructura de costos y la adquisicién de la deuda.

8.1.1 Escenario pesimista

Para este escenario se tuvieron en cuenta las condiciones que pueden observar en la
tabla 28 con los respectivos resultados de la TIR y el VPN.
Tabla 28

Escenario pesimista de la operacion

Variable critica Escenario pesimista

Tasa de interés Se iguald la tasa a la tasa de la Fintech Libertec del 1,5%.
Plazo El plazo para este escenario fue de 12 meses.

Monto El monto se redujo a $600.000.

Estructura de costos La estructura de costos se mantuvo igual al escenario

propuesto.
Se aumento la deuda a $900.000 millones con el fin de

Adquisicion de deuda . o
que la caja soportara la operacion.

Teniendo en cuenta los cambios en la tasa de interés y el
monto de lo créditos otorgados, los clientes necesarios
para alcanzar el punto equilibrio aumentaron a 2.616 en el
afno 1, que corresponde a 238% mas de clientes al
escenario propuesto, este comportamiento se mantuvo en
promedio para los otros afos.

TIR -45,50%
VPN $ 165.681.329

Clientes por afno

Nota. En la tabla se muestra los valores criticos modificados para el escenario pesimista.

Fuente: Elaboracion propia.
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Este escenario evaluado permitié entender que la tasa y el monto, influyen en el numero
de clientes necesarios para alcanzar el punto equilibrio. Ademas, influye negativamente en el
flujo de caja, necesitando una mayor liquidez que para este escenario fue adquirida a través de
mas deuda. Esto ocasiona también que el servicio a la deuda sea mayor e impacte la
operacién. Bajo este escenario el proyecto seria inviable ya que su TIR es negativa.

Si la tasa de usura para créditos de bajo monto decretada por el Banco de la Republica
es menor a 1,79% MV, Share no podria operar dado que con esta tasa se alcanza el punto de
equilibrio sin generar utilidades teniendo en cuenta las condiciones iniciales préstamos de

$650.000 pesos a un plazo de 12 meses, cumpliendo con la proyeccion de ventas establecida.

8.1.2 Escenario optimista

Para evaluar el escenario optimista se realizaron cambios en las variables criticas como
se muestra en la tabla 29.
Tabla 29

Escenario optimista

Variable critica Escenario optimista

Se asumio una tasa de interés del 3,8%, siendo una tasa que no ha
llegado a ser la mas alta permitida por el gobierno en ultimos 4 afios.

Plazo 12 meses

Se incrementé el monto al maximo permitido para los créditos de bajo
monto que es dos salarios minimos. Se tomd como valor $1.800.000.

Tasa de interés

Monto

Al aumentar el monto de los créditos disminuye el niumero de clientes a
Estructura de costos atender, por lo que se generan menos transacciones disminuyendo el
costo variable de la operacion.

No se requiere adquirir una nueva deuda debido a que se prestara la
Adquisicion de deuda misma cantidad de dinero, afio a afio durante los diez afos, sin afectar
el flujo de caja.
Los clientes disminuyen a 280 para el primer afio, comparado con los
774 que se estimaron en el escenario propuesto. Esto significa una
disminucion del 64%, el cual tiene un comportamiento similar promedio
para los diez afos.
TIR 20,13%

Clientes por afno
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VPN $ 425.244.875

Nota. En la tabla se presentan los cambios realizados a las variables criticas para evaluar un
escenario optimista. Fuente: Elaboracién propia.

Para el escenario optimista se evaluo el impacto de la TIR y el VPN, al aumentar la
tasa de interés y el monto a prestar a los clientes. Esto ocasion6 un aumento significativo en la
TIR al pasar del 14,08% al 20,13% y el VPN aumento a $425.244.875. Ademas de lo anterior,
se vio un impacto positivo en el estado de resultados, generando mas utilidades y un aumento
afo a afio en el patrimonio. Este escenario mejoro el resultado del proyecto sin aumentar el
capital disponible y el monto total prestado por afio, por o que no hubo necesidad de adquirir
mas deuda, ya que el flujo de caja de la operacion se favoreciod por estos cambios en las
variables criticas. Esto permitié entender que el monto en el dinero a prestar a los clientes
unicamente afecta los costos variables al tener menos clientes, y el aumento en la tasa de

interés incrementa las utilidades.

8.2 Contingencias

Una contingencia hace referencia a una situacion incierta que se puede presentar en el
futuro. Para Share una situacion incierta es el cambio en la politica de la tasa de usura para
créditos de bajo monto decretada por el gobierno, puesto que, si ésta disminuye, la tasa a la
que puede llegar a prestar Share es menor, afectando su rentabilidad. Para esta contingencia
la empresa tiene poco o nulo manejo, puesto que es un factor externo que no puede controlar,
pero si puede predecir al estar en constante monitoreo de la salud econémica del pais, e
intentar pronosticar los cambios, por ejemplo si el Banco de la Republica activa una politica
monetaria expansionista como es el caso actual, para intentar reducir la gravedad de la crisis

de la recesion econdmica generada por el Covid 19 y el paro nacional. Ante esta circunstancia
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Share aumentara los esfuerzos comerciales para colocar mas créditos y asi recuperar los
puntos que se redujeron en la tasa de interés otorgada al cliente.

Otro punto critico, es en el manejo de los activos de Share, puesto que un crecimiento
acelerado de los clientes puede ocasionar una situacion de falta de liquidez, por lo que
constantemente se debe estar monitoreando esta variable, para adquirir deuda de manera
oportuna si es necesaria.

Otra contingencia que debe manejar Share es en el caso en que las personas pierdan
su trabajo, mueran o la empresa en la que laboran los clientes quiebre, ocasionando el no pago
de las obligaciones, entendiendo qué como se ha escrito anteriormente, no se solicitara poliza
de seguro, para favorecer al cliente. Por lo anterior, Share estara asumiendo mas riesgo que el
promedio de las empresas que prestan este servicio financiero, lo cual le permite prestar a una
tasa de interés mas alta para mitigar el riesgo. En la actualidad se presenta una alta
incertidumbre econdmica y social en Colombia, por lo que representa un riesgo, ya que se
aumenta la probabilidad que una empresa cierre sus operaciones o recorte personal. Por este
motivo Share incluira en las clausulas de contrato del crédito, la autorizacion por parte del
empleado para efectuar el descuento directo de las cuotas faltantes de su liquidacion final, en

el caso de perder su empleo o fallecimiento.
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9. Conclusiones

A través del estudio de viabilidad para la creacion y puesta en marcha de una empresa
operadora de libranza llamada Share, se determina que al evaluar el entorno y el sector
financiero se encuentran oportunidades para incursionar con este modelo de negocio. Las
personas estan buscando acceder al sector financiero formal y las Fintech se han convertido en
una opcion favorable debido a que éstas utilizan métodos para evaluar el riesgo de las
personas mas flexibles a los utilizados por los bancos tradicionales, la velocidad de respuesta
es mayor y el impacto en la huella ambiental es menor al ser totalmente digitales. Ademas de lo
anterior, por motivo del Covid — 19 se acelerd la trasformacion digital, obligando a las empresas
y a las personas a migrar a la virtualidad en diferentes aspectos de su vida, siendo esto una
oportunidad para las empresas de base tecnoldgica.

La investigacion de mercados nos permitid concluir que el mercado potencial tendra una
respuesta favorable al servicio, ya que los clientes perciben los créditos de bajo monto por el
mecanismo de libranza una buena alternativa para solventar su necesidad de liquidez. Ademas,
el 81% de los empresarios encuestados afirman estar dispuestos a realizar un convenio con
una empresa operadora de libranza para mejorar el plan de beneficios de sus trabajadores. El
benchmarking permitié entender que los bancos tradicionales se encuentran en una fase de
trasformacion digital, ofreciendo cada vez mas canales digitales para sus clientes, sin embargo,
aun siguen siendo los que mas requisitos solicitan y mas se demoran en la respuesta y entrega
de los créditos. También permitié concluir que los bancos tradicionales manejan un monto
minimo mas alto y una tasa minima mas baja que las Fintech, y que son éstas las que ofrecen
un plazo menor, y un desembolso mas rapido. Esto fue un detonante para tomar la decisién de
asumir mayor riesgo y diferenciarse en uno de los requisitos que tanto los bancos tradicionales
como las Fintech solicitan que es el pago de una poliza de seguro, y de esta forma incursionar

en este sector tan competitivo.
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Se concluye que el mercado objetivo definido es un mercado potencial apto para este
servicio. Esto es debido a que segun la investigacion de Datacrédito Experian (Como se citd en
Herrera, M. 2020), son los estratos 1, 2 y 3 los que mas se endeudan, y representan mas del
60% de la poblacién de Colombia, comportamiento que se mantiene para las ciudades de Cali,
Yumbo y Jamundi, donde se pretende llevar a cabo las operaciones de Share. Ademas de lo
anterior el mercado objetivo definido para las empresas seleccionadas como potenciales
aliadas para Share, emplean el 39% de los empleados que las empresas registradas y
renovadas reportaron ante la Camara de Comercio de Cali en el 2020.

Al realizar el analisis financiero del proyecto teniendo en cuenta la estructura
organizacional y de costos definidas, se concluyd que el proyecto es viable en los escenarios
realista y optimista, debido a que supera los tres filtros de flujo de caja operacional, de
financiacion y del inversionista. En el escenario propuesto, es decir, el realista, la TIR del
proyecto tiene un valor de 15,66% superando el WACC promedio para los diez afios
analizados, el cual tuvo un valor de 13,08%. También se concluye que el flujo de caja de la
financiacion cubre el servicio a la deuda en un plazo de cinco afos, a una tasa de interés del
12,68% EA por un monto de $110.000.000 de pesos. Finalmente, al evaluar la TIR del inversor
la cual fue 17,69% supera su TIO de 13,91% y el VPN es positivo, afirmando la viabilidad del
proyecto. Cabe resaltar que para el inversionista es mas rentable invertir en Share que le
ofrece una TIR del 17,69% que en los CDTs que tiene actualmente, los cuales le rentan a una

tasa promedio de 2,2% EA.
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Anexos

Anexo A. Encuestas

Encuesta a las Empresas potenciales para realizar la alianza

Percepcién de las empresas sobre el servicio de créditos de consumo de bajo monto por

el mecanismo de libranza.

Esta encuesta fue elaborada por dos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la Universidad Javeriana Cali para evaluar la posibilidad de crear una empresa
que preste el servicio financiero de crédito de consumo de bajo monto a través del mecanismo
de libranza.

Un crédito de consumo de bajo monto es un préstamo de sumas pequefias de dinero,
gue no sobrepasa dos salarios minimos, y la libranza es un mecanismo de descuento por
némina para el pago de las cuotas de un crédito, por un convenio entre la empresa que efectua
el crédito y la empresa en la que trabaja el empleado.

Agradecemos el diligenciamiento de la siguiente encuesta, sus respuestas seran

tratadas de forma confidencial. Muchas gracias por su tiempo.

1. Sisu empresa esta matriculada en Camara de Comercio, nos indica por favor ¢ hace cuanto
lo hizo?:

Hace anos.

2. ¢Cuantos trabajadores tiene actualmente su empresa?

Hay trabajadores.
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¢ Usted considera que la permanencia de sus trabajadores es fundamental para el éxito de
su compania?
Si.

No.

¢, Su empresa presta dinero a sus trabajadores?
Si.

No

Si usted actualmente ofrece alternativas de financiacion por el mecanismo de libranza,
¢,Como lo hace?

Con empresas de electrodomésticos.

Con empresas operadoras de libranza, diferentes a los bancos tradicionales.

Con los bancos tradicionales.

Fondos de la empresa.

No ofrezco alternativas de financiacion por el mecanismo de libranza.

¢ Usted considera que ofrecerles a sus trabajadores alternativas de financiacion por el
mecanismo de libranza es una buena forma para mejorar el bienestar de sus trabajadores?
Si.

No.

¢ Usted estaria dispuesto a realizar un convenio con una empresa operadora de libranza, el
cual no genera costos adicionales para su empresa, para que ésta ofrezca alternativas de

financiacion a sus trabajadores?
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Muchas gracias.

Encuesta — Cliente final

Nivel de aceptacion de créditos de consumo de bajo monto a través de mecanismos de

libranza

Esta encuesta fue elaborada por dos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la Universidad Javeriana Cali para evaluar la posibilidad de crear una empresa
que preste el servicio financiero de crédito de consumo de bajo monto a través del mecanismo
de libranza.

Un crédito de consumo de bajo monto es un préstamo de sumas pequefias de dinero,
que no sobrepasa dos salarios minimos, y la libranza es un mecanismo de descuento por
némina para el pago de las cuotas de un crédito, por un convenio entre la empresa que efectua
el crédito y la empresa en la que trabaja el empleado.

Agradecemos el diligenciamiento de la siguiente encuesta, sus respuestas seran

tratadas de forma confidencial. Muchas gracias por su tiempo.

1. ¢En qué barrio vive?

2. ¢Actualmente trabaja en una empresa?

a. Si

b. No
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Si su respuesta anterior fue “si”, ; Qué cargo ocupa?

w

4. En caso de usted necesitarlo, ¢aceptaria un préstamo de hasta $1.817.00 pesos y pagarlo
en cuotas a través de la nébmina?
a. Si

b. No

5. ¢Cual fue la tasa de interés del ultimo préstamo de dinero que obtuvo?

La tasa fue % mes vencido.

6. ¢Cual fue el plazo del ultimo préstamo de dinero que obtuvo?

El plazo fue meses.

7. ¢Qué respaldo o garantia le solicitaron sobre su ultimo préstamo? Puede marcar varias
opciones.
a. Seguro de vida.

b. Codeudor.

C. Prenda.

d. Otro, ¢cual?

8. ¢En qué invirtio el ultimo préstamo de dinero que obtuvo?
a. Pagar deudas.

b. Viajar.

C. Comprar algun bien para la casa.
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d. Pagar estudios.
e. Salud.
f. Otro, ¢,Cual?

Muchas gracias.
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Anexo B. Resultados de las encuestas

Tabla 30

¢En qué barrio vive?

Barrio 1 2 3 Total general
Aguacatal 3 3
Alférez Real 6 6
Alfonso Bonilla Aragén 3 3
Altos de Menga 3 3
Charco Azul 7 7
El Limonar 4 4
El Piloto 2 2
Fatima 3 3
Flora Industrial 4 4
Guillermo Valencia 2 2
Jorge Isaacs 2 2
La Isla 1 1
Manuela Beltran 6 6
Meléndez 8 8
Porvenir 3 3
Puerto Nuevo 3 3
San Nicolas 2 2
Santander 2 2
Terréon Colorado 2 2
Vista Hermosa 3 3
Total general 28 19 22 69

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la primera pregunta de la encuesta para el
cliente final. Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 31

¢Actualmente trabaja en una empresa?

Respuesta Encuestados
Si 69
No 14
Total general 83

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la segunda pregunta de la encuesta para el

cliente final. Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 32

Si su respuesta anterior fue "si", ;Qué cargo ocupa?

Cargo Encuestados
Auxiliar 6
Contact center 7
Enfermeria canina 6
Operario 12
Obrero 14
Coordinador 7
Asistente 6
Cajera 4
Conductor 7
Total general 69

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la tercera pregunta de la encuesta para el
cliente final. Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 33

En caso de usted necesitarlo, ;aceptaria un préstamo de hasta $1.817.00 pesos y pagarlo en

cuotas que seran descontadas de la nébmina?

Respuesta Encuestados
Si 54
No 15
Total general 69

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la cuarta pregunta de la encuesta para el

cliente final. Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 34

¢Cual fue el plazo en meses del dltimo préstamo de dinero que obtuvo?

Meses Encuestados
2 6
6 8
12 27
18 7
24 8
36 6
48 3
60 4
Total general 69

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la sexta pregunta de la encuesta para el cliente
final. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 35

¢, Qué respaldo o garantia le solicitaron sobre su ultimo préstamo?

items Si No

Seguro de vida 51 18
Codeudor 48 21
Prenda 22 47

Carta laboral o soporte 45 24
Total general 166 110

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la séptima pregunta de la encuesta para el

cliente final. Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 36

¢JEn qué invirtio el ultimo préstamo de dinero que obtuvo?

Destino Encuestados

Pagar deudas 22

Viajar 6
Compra algun bien para la casa 15
Pagar estudios 1

Salud 1

Compra de trasporte propio 7
Compra de celular 17
Total general 69

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la octava pregunta de la encuesta para el
cliente final. Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 37

Si su empresa esta matriculada en Camara de Comercio, nos indica por favor ¢hace cuanto

afos lo hizo?

Anos numero de empresas % de empresas
5 24 35,82%
6 13 19,40%
7 6 8,96%
8 4 5,97%
9 5 7,46%
10 3 4,48%
11 1 1,49%
13 1 1,49%
14 1 1,49%
16 1 1,49%
20 3 4,48%
22 1 1,49%
25 2 2,99%
30 1 1,49%
60 1 1,49%

D
~

Total general 1

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la primera pregunta de la encuesta para la

empresa. Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 38

¢ Cuantos trabajadores tiene actualmente su empresa?

Numero de trabajadores Numero de empresas % de empresas
5 33 49,25%
6 17 25,37%
7 3 4,48%
8 3 4,48%
10 2 2,99%
11 2 2,99%
12 1 1,49%
13 1 1,49%
15 1 1,49%
28 1 1,49%
30 1 1,49%
40 1 1,49%
96 1 1,49%

(o}
~

Total general 1

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la segunda pregunta de la encuesta para la
empresa. Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 39

¢ Usted considera que la permanencia de sus trabajadores es fundamental para el éxito de su

compania?
Respuesta Numero de empresas
Si 64
No 3
Total general 67

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la tercera pregunta de la encuesta para la

empresa. Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 40

¢, Su empresa presta dinero a sus trabajadores?

Respuesta Numero de empresas
Si 22
No 45
Total general 67

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la cuarta pregunta de la encuesta para la
empresa. Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 41

Si usted actualmente ofrece alternativas de financiacion por el mecanismo de libranza, ; Cémo

lo hace?

Respuesta Encuestados Porcentaje
Con empresas de electrodomésticos. 0 0%
Con empresas operadoras de libranza, diferentes a los bancos

tradicionales. 2 3%
Con los bancos tradicionales. 11 16%
Fondos de la empresa. 5 7%

No ofrezco alternativas de financiacién por el mecanismo de

libranza. 51 74%
Total general 69 100%

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la quinta pregunta de la encuesta para la
empresa. Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 42

¢ Usted considera que ofrecerle a sus trabajadores alternativas de financiacion por el

mecanismo de libranza es una buena forma para mejorar el bienestar de sus trabajadores?

Respuesta Numero de empresas Porcentaje
Si 53 79%
No 14 21%
Total general 67 100%

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la sexta pregunta de la encuesta para la

empresa. Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 43
¢Usted estaria dispuesto a realizar un convenio con una empresa operadora de libranza, el

cual no genera costos adicionales para su empresa, para que ésta ofrezca alternativas de

financiacion a sus trabajadores?

Respuesta Numero de empresas
Si 54 81%
No 13 19%
Total general 67 100%

Nota. En la tabla se muestran los resultados de la séptima pregunta de la encuesta para la

empresa. Fuente: Elaboracién propia.



Anexo C. Benchmarking

Figura 30

Investigacion cualitativa tipo Benchmarking.
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= Presto
ormeemicmnomurre st | O | smoum™ | etz | Wy
{
LIBRANZA Bancode Bogota LIBERTEC
Bancos tradicionales Fintech Informalidad
Monto minimo $ 500.000 $1.000.000 $ 500.000 $100.000 No
De acuerdo con Depende de la D:a?)::%gg Zzn
Monto maximo capacidad de capacidad de $10.000.000 No
descuento endeudamiento. descuento. Hasta
. ) $10.000.000
Plazo minimo 6 Meses 72 meses 6 meses 1 mes No aplica
Plazo maximo 72 meses 96 meses 24 meses 24 meses No aplica
Cuota fija Si Si Si Si
Cuota variable NO No No Si
* Acuerdo vigente con la
empresa “C . * Convenio vigente
N onvenio vigente
' 6 m.esles con contrato con la empresa con la con la empresa en
% |ndef|n|?f) °A12 ?jeses que labora. Se debe logar o tener| , Clangfge I;ablors. |
3 Requisitos . con er_mmo jo. * Tener entre 18 y 74 | acuerdo vigente con ertificaco 'a (?ra Ninguno
o .EI salario depe ser arios. la empresa no ma}fqr{a 30 dias.
& |guall ° s'u;l)erlor al * Ingresos minimos: 1 Ultlmo
salario mlnlmo legal SMMLV desprgnc:llble de
vigente. noémina
Depende del monto
Seguro de vida Si - depende del monto del crédito y de la $2.000 MM/mes No
edad del asegurado
* Libranza empresa
privada * Empresas privadas.
* Libranza Entidades * Pensionados
Libranza - segmentada por tipo de clientes oficiales. FOPEP. Empresas privadas No
* Libranza Fuerza * Pensionados
militar. Proteccion.
* Pensionados
o Tasa de interés minima 1,21% MV 0,71% MV 1,1% mensual 1,5% MV 8% MV
E Tasa de interés maxima 1,43% MV 2,14% MV 2,1% MV 15% MV
& |varifade manejo $2.360 por millén 7% - 12 % Una vez No
desembolsado.
Billetera movil No Si No No No
Pagina web Si se puede solicitar Si Si Si No
Si tiene app - No se .
< [P puede solicitar Si No No No
g Oficina presencial Si Si No Si Si
a. Oficina virtual No Si Si Si No
Cuenta bancaria Si Si Si Si No
Efectivo Si No No No No
Tiempo de desembolso 48 horas 24 horas inmediato
Pagina web Si Si Si Si No
& [Redes sociales Si Si Si No No
O [Medios de pauta (TV, radio, prensa, revistas, vallas). Si Si No necesariamente No No
% No necesariamente,
E Convenios empresariales Si se reporta la empresa 12 No
y ellos buscan el
convenio

Nota. En la tabla se presenta la investigacion cualitativa para entender el comportamiento de la

competencia. Fuente: Elaboracion propia.




Anexo D. Tabla de amortizacion del crédito con Bancolombia.

Tabla 44

Tabla de amortizacion del crédito con Bancolombia
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Meses Saldo inicial Cuota Intereses Capital Saldo final
1 $ 110.000.000 $2.446.889 $1.100.000,00 $1.346.889,25 S 108.653.110,75
2 $108.653.110,75 $2.446.889 $1.086.531,11 $1.360.358,14 $107.292.752,62
3 $107.292.752,62 $2.446.889 $1.072.927,53 $1.373.961,72 $105.918.790,90
4 $105.918.790,90 $2.446.889 $1.059.187,91 $1.387.701,34 $104.531.089,56
5 $104.531.089,56 $2.446.889 $1.045.310,90 $1.401.578,35 $103.129.511,21
6 $103.129.511,21 $2.446.889 $1.031.295,11 §$1.415.594,13 $101.713.917,08
7 $101.713.917,08 $2.446.889 $1.017.139,17 $1.429.750,07 S 100.284.167,00
8 $100.284.167,00 $2.446.889 $1.002.841,67 $1.444.047,58  $98.840.119,43
9 $98.840.119,43 $2.446.889 $988.401,19 $1.458.488,05 $97.381.631,38
10 $97.381.631,38 $2.446.889 $973.816,31 $1.473.072,93  $95.908.558,45
11 $95.908.558,45 $2.446.889 $959.085,58 $1.487.803,66  $94.420.754,79
12 $94.420.754,79 $2.446.889 $944.207,55 $1.502.681,70  $92.918.073,09
13 $92.918.073,09 $2.446.889 $929.180,73 $1.517.708,51  $91.400.364,57
14 $91.400.364,57 $2.446.889 $914.003,65 $1.532.885,60 $89.867.478,97
15 $89.867.478,97  $2.446.889  $898.674,79 $1.548.214,46  $88.319.264,52
16 $88.319.264,52 $2.446.889 $883.192,65 $1.563.696,60 $86.755.567,92
17 $ 86.755.567,92 S 2.446.889 $867.555,68 $1.579.333,57 $85.176.234,35
18 $85.176.234,35 $2.446.889 $851.762,34 $1.595.126,90 $83.581.107,45
19 $83.581.107,45 $2.446.889 $835.811,07 $1.611.078,17  $81.970.029,28
20 $81.970.029,28 $2.446.889 $819.700,29 $1.627.188,95  $80.342.840,33
21 $80.342.840,33 $2.446.889 $803.428,40 $1.643.460,84  $78.699.379,48
22 $78.699.379,48 $2.446.889 $786.993,79 $1.659.895,45  $77.039.484,03
23 $77.039.484,03 $2.446.889 $770.394,84 $1.676.494,41  $75.362.989,63
24 $75.362.989,63 $2.446.889 $753.629,90 $1.693.259,35 $73.669.730,28
25 $ 73.669.730,28 $2.446.889 $736.697,30 $1.710.191,94  $71.959.538,34
26 $71.959.538,34 $2.446.889 $719.595,38 $1.727.293,86  $70.232.244,48
27 $70.232.244,48 $2.446.889 $702.322,44 $1.744.566,80 $68.487.677,67
28 $ 68.487.677,67 $2.446.889 $684.876,78 $1.762.012,47  $66.725.665,21
29 $66.725.665,21 $2.446.889 $667.256,65 $1.779.632,59  $64.946.032,61
30 $64.946.032,61 $2.446.889 $649.460,33 $1.797.428,92  $63.148.603,69
31 $63.148.603,69 $2.446.889 $631.486,04 $1.815.403,21  $61.333.200,49
32 $61.333.200,49 $2.446.889 $613.332,00 $1.833.557,24  $59.499.643,24
33 $59.499.643,24 $2.446.889 $594.996,43 $1.851.892,81  $57.647.750,43
34 $57.647.750,43 S 2.446.889 $576.477,50 $1.870.411,74 $55.777.338,69
35 $55.777.338,69 $2.446.889 $557.773,39 $1.889.115,86  $53.888.222,83
36 $53.888.222,83 $2.446.889 $538.882,23 $1.908.007,02  $51.980.215,82
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Meses Saldo inicial Cuota Intereses Capital Saldo final
37 $51.980.215,82 $2.446.889 $519.802,16 $1.927.087,09  $50.053.128,73
38 $50.053.128,73 $2.446.889 $500.531,29 $1.946.357,96  $48.106.770,77
39 $48.106.770,77 $2.446.889 $481.067,71 $1.965.821,54  $46.140.949,23
40 $46.140.949,23 S 2.446.889 $461.409,49 $1.985.479,75 S 44.155.469,48
41 S 44.155.469,48 S 2.446.889 $441.554,69 $2.005.334,55 $42.150.134,93
42 $42.150.134,93 $2.446.889 $421.501,35 $2.025.387,90  $40.124.747,03
43 $40.124.747,03  $2.446.889  $401.247,47 $2.045.641,78  $38.079.105,26
44 $38.079.105,26 $2.446.889 $380.791,05 $2.066.098,19  $36.013.007,06
45 $36.013.007,06 $2.446.889 $360.130,07 $2.086.759,17  $33.926.247,89
46 $33.926.247,89 $2.446.889 $339.262,48 $2.107.626,77  $31.818.621,12
47 $31.818.621,12 $2.446.889 $318.186,21 $2.128.703,03  $29.689.918,09
48 $29.689.918,09 $2.446.889 $296.899,18 $2.149.990,06  $27.539.928,03
49 $27.539.928,03 $2.446.889 $275.399,28 $2.171.489,97  $25.368.438,06
50 $ 25.368.438,06 $2.446.889 $253.684,38 $2.193.204,86  $23.175.233,20
51 $23.175.233,20 $2.446.889 $231.752,33 $2.215.136,91  $20.960.096,28
52 $20.960.096,28 $2.446.889 $209.600,96 $2.237.288,28  $18.722.808,00
53 $ 18.722.808,00 $2.446.889 $187.228,08 $2.259.661,17  $16.463.146,83
54 $16.463.146,83 $2.446.889 $164.631,47 $2.282.257,78  $14.180.889,06
55 $ 14.180.889,06 $2.446.889 $141.808,89 $2.305.080,35 $11.875.808,70
56 $11.875.808,70 $2.446.889 $118.758,09 $2.328.131,16 $9.547.677,54
57 $9.547.677,54  $2.446.889 $95.476,78 $2.351.412,47 $ 7.196.265,07
58 $7.196.265,07 $2.446.889 $71.962,65 $2.374.926,59 $4.821.338,48
59 $4.821.338,48 $2.446.889 $48.213,38 $2.398.675,86 $2.422.662,62
60 $2.422.662,62 $2.446.889 $24.226,63 $2.422.662,62 $ 0,00

Nota. En la tabla se muestra los valores de la amortizacion del crédito. Fuente: Elaboracion

propia.



