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INTRODUCCION

Con la finalidad de consolidar el posicionamiento de los programas de
Ingenieria Financiera y de Mercados en el medio empresarial de la region, se
ha creado el Consultorio Financiero y de Mercados, dirigido por la facultad de
Ciencias Administrativas, con el que se busca generar espacios para vincular
los programas con el entorno productivo y comercial de Bucaramanga y su

Area Metropolitana.

La UNAB, siendo una insiitucion comprometida con la sociedad y su desarrolio,
utiliza las herramientas existentes, la experiencia de los docentes de los
programas y el conocimiento adquirido por los estudiantes a lo largo de su
carrera universitaria, como medio para constituir un espacio que facilite la

comunicacion enire los futuros profesionales y el sector empresarial.

En general, toda empresa, sin importar su tamaio o el sector en que se
desenvuelve busca reducir el nivel de incertidumbre generado por la
complejidad y la continua evolucion de los mercados y las fluctuaciones de
economia, por lo que el Consultorio Financiero y de Mercados se convierte en
la herramienta que facilitara determinar las propuestas que llevaran a encontrar
oportunidades y soluciones de caracter financiero y de mercados, basandose
en las problematicas actuales del entorno empresarial, ofreciendo alternativas

de solucion que beneficien al empresario.

A fin de determinar la oportunidad de la prestacion de servicios por parte del
Consultorio, su sostenibilidad y su efectividad como tal, se plantea un plan
estratégico de marketing que permita no sélo identificar las necesidades
basicas y habituales de los empresarios, sino también la manera como

perciben el entorno general de la consultoria.



1. PROBLENMA DE LA INVESTIGACION

1.1 Planteamiento y Formulacion del Problema

El Consultorio Financiero y de Mercados responde a la necesidad evolutiva y
progresiva de cada entidad, los servicios ofrecidos por el mismo le facilitaran a
los empresarios las herramientas necesarias que le permitan optimizar sus

procesos en el area de las finanzas y de los mercados.

Partiendo de la informacion con la que se cuenta del Consultorio Financiero y

de Mercados se identificaron las siguientes problematicas:

° Adaptacion del Portafolio

.Fsta el Consultorio prestando hasta el momento los servicios de primera

necesidad solicitados por su mercado potencial?

“ Diferenciacion ante extension universitaria
. Cual es el limite de prestacion de servicios que le permite al empresario tener

claro el concepto de los servicios a recibir por el Consultorio?

° Posicionamiento
;Tiene el mercado potencial conocimiento de los servicios prestados por el

Consultorio Financiero y de Mercados?

° Visibilidad de Marca
2 Han sido efectivos los esfuerzos de marketing empleados hasta el momento
para proyectar la marca del Consultorio como un espacio orientado a la

prestaciéon de servicios empresariales?
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Hipétesis: La implementacion de estrategias de comunicacion, facilitara el
fortalecimiento de las relaciones Consultorio-Empresario dentro del area

geografica identificada, asi como el posicionamiento del Consultorio.

1.2 Justificacion

Bucaramanga y su area metropolitana representan un centro de desarrollo

industrial y comercial, conformado entre otras por micro y pequefas empresas,

Comercio de Bucaramanga, las cuales, en su gran mayoria corresponden a
eslablecimientos de comercio gue por su @mano no cuentan con und
estructura administrativa que les permitan el manejo optimo de aclividades

como la financiera y la de mercados.

Teniendo en cuenta que el Consultorio, en cuanto a periodo de funcionamiento,
se encuentra en fase de introduccion, lo que se busca con este proyecto es
desarrollar la marca de manera tal que se genere un enlace entre las
necesidades de los empresarios, su situacion real y los servicios que ofrece el
Consultorio, permitiendo que los beneficios y la prestacion de los servicios del
mismo aumenten de forma notoria, de la misma manera como participar

activamente en el desarrollo de la industria y el comercio.

Adicional a esto, se busca abrir espacios de interaccion Consultorio-
Empresario, con el fin de proyectar los programas académicos y sus futuros
profesionales, facilitando asi, la visibilidad y el posicionamiento de la facultad

en el entorno.

Las relaciones establecidas con las Cajas de Compensacion abrieron las

puertas al desarrollo del proyecto inicial del Consultorio. Las Cajas de

17



Compensacion cuentan con departamentos internos que buscan apoyar a los
empresarios miemhros de su portafolio de clientes, lo que se convierte en un
medio de difusion directa de los servicios prestados por el Consultorio, pues
estos empresarios forman parte del insumo requerido por el mismo para su
sostenibilidad en el tiempo. La UNAB toma la iniciativa para que se pudiera

llevar a cabo el Consultorio como producto.

El Consultorio Financiero y de Mercados como tal tiene fines académicos y

sociales:

o Académicos; A través del Consultorio los estudiantes en periodo de
praclica, pueden empezar a abordar problematicas reales relacionadas
ron el mercaden v las finanzas deearrollando asi sue capacidades de

toma de decisiones, llevando a la practica las herramientas teoricas

adquiridas en su carrera universitaria y teniendo la oportunidad de
participar activamente en el desarrollo de las propuestas planteadas en
el Consultorio. Adicional a esto, a medida que el contacto con el sector
empresarial sea mayor, los programas académicos involucrados reciben
un mayor posicionamiento lo que permite una proyeccion positiva no
solo del Consultorio, sino también de la facultad de Ciencias
Administrativas. El Consultorio se convierte en un escenario practico que

sirve de soporte para la facultad en los procesos de acreditacion.

o Sociales: Permitir que el empresario detecie esie impacto social y sienta

confiabilidad y seguridad al solicitar el servicio de consultoria,
obteniendo asi una ventaja comun que no solo beneficia al Consultorio y
su funcionamiento si no también al empresario en su dia a dia

empresarial.

18



1.30bjetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General

Desarrollar un estudio que a través de la investigacion de mercados permita
recolectar datos relevantes sobre el sector de consultoria y asesoria a
empresarios en el area de mercados y financiera, en Bucaramanga y su Area
Metropolitana; identificando asi las necesidades especificas de los
empresarios, con el fin de enfocar las estrategias que permitiran su
posicionamiento, sostenibilidad y funcionamiento efectivo, estableciendo las
bases para la creacion de un plan de marketing para el Consultorio Financiero

y de Mercados para 2010-2011.

1.3.2 Objetivos Especificos

¢ I|dentificar la demanda potencial de forma que se puedan canalizar los
esfuerzos de prestacion del servicio teniendo en cuenta las
caracteristicas detectadas en la misma.

o Recopilar informacion a través de la aplicacion del instrumento que
sirvan como herramientas para conocer las percepciones del area de
consultoria por los clientes potenciales.

o Realizar un analisis de las amenazas y debilidades que afronta el
Consultorio a través de un andlisis situacional pertinente.

e Definir la imagen que se quiere presentar ante los clientes potenciales
del Consultorio obteniendo visibilidad y presencia de la marca.

o FEstablecer criterios de funcionamiento y administrativos que permitan
una prestacion eficiente de los servicios ofrecidos por el Consultorio.
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1.4 Objetivos de la Investigacion Sector Empresarial Area de Estudio

1.4.1 Objetivo General

o Identificar las necesidades basicas y habituales de los empresarios con

el fin de valorar los servicios que actualmente se ofrecen y establecer los

que se incluiran dentro del portafolio servicios.

1.4.2 Objetivos Especificos

» Determinar e identificar los intereses, necesidades y caracteristicas

propias del seamento al cual nos dirigimos. (Fmpresarios

Santandereanos MIPYME).

« [Establecer contacto con los clientes potenciales con el fin de generar

una base de datos, que facilitara el seguimiento de procesos y el

establecimiento de un portafolio de clientes.

» ldentificar la periodicidad de uso de asesorias, capacitaciones vy

consultorias en el area de mercadeo y finanzas.

o Determinar el nivel de posicionamiento alcanzado por el Consultorio

Financiero y de Mercados en los empresarios del drea de estudio.

o Medir la importancia que los factores de eficiencia de prestacion de

servicios evaluados tienen sobre los clientes potenciales y su relevancia

dentro del funcionamiento del Consultorio.

o Fstablecer un andlisis situacional actual del entorno empresarial de

estudio.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1 Marco Teodrico

Empresas consultoras o de consultoria son empresas de servicios
profesionales con experiencia o conocimiento especifico en un area, que
asesoran a empresas, grupos de empresas, paises u organizaciones en
general. La principal funcion de un Consultor es asesorar en las cuestiones
sobre las que posee un conocimiento especializado. Ayudando a las
organizaciones para mejorar su funcionamiento, principalmente analizando |a
existencia de problemas comerciales y desarrollando planes para mejorar. Una
consultoria se lleva a cabo por empresas o personas, llamadas consultores o
consultoras, que son profesionales o empresas propiamente tales,
especialistas en las materias que una organizacion necesita mejorar o que

considera problemas a solucionar.
TIPOS DE CONSULTORIA

» Calidad

o Comunicacion

« Contable y gerencial

o Cultura e Identidad Organizacional
o Desarrollo econémico

o Diseiio Organizacional

o Estrategia y organizacion

« Imagen Organizacional

o Ingenieria

o Inmobiliaria

» Internacionalizacion

» Logistica

o Marketing y estudios de mercado
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o Medio ambiente
» Recursos humanos
» Tecnologias de informacion y comunicacion

o Juridico

2.2 Marco Legal
2.2.1 Incidencia del Proyecto Educativo Institucional en el Consultorioi

El sistema de la Universidad esta compuesto por varios subsistemas que
fesuitan de artcular detenmmados componentes, denuo ae 10s que, para el
caso, se encuentra el Subsistema de Ambitos de Accion Universitaria:
conformado por la “Docencia”, la  “Investigacion” y la “Extension”. Su

articulacion expresa la Mision de la Universidad.

Los Ambitos de Accion Institucional se despliegan en unidades académicas y
dependencias, definidas como espacios en los cuales actian los equipos, en
cumplimiento de responsabilidades delegadas que se orientan al logro de las

metas y objetivos del ambito en cual actian.

El ambito de Extension esta integrado por la direccién ejecutiva y las
Coordinaciones de Consultoria, Educaciéon Continua, Practica Académica,

Gestion Tecnologica, Apoyo Empresarial y Extension Cultural.

La extension es uno de los ambitos del quehacer universitario, junto con la
investigacion y la Docencia. Proyecta, interna y externamente, la accion de la
comunidad académica hacia su propio desarrollo y la construccion de la

L Proyecto Educativo Institucional, PEI, UNAB 2005.
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sociedad, con el proposito de promover la cultura, contribuir con el desarrollo
competitivo de las organizaciones. Dentro de los espacios de accion
relacionados con el sector productivo regional, nacional o internacional y con
otros sectores sociales a los cuales presta sus servicios se encuentran:

o La Practica Académica: reconocida en el modelo educativo UNAB en los

campos empresarial y comunitario.

e La Consultoria Profesional: que influye en el desarrollo socioeconémico

mediante la solucion de problemas especificos de algin sector de la

sociedad y a la vez fortalece los planes de formacion académica.

2.2.2 Gonvenio enitre Cajas de Compensacion Familiar y ta Universiaaa
e

Autonoma de Bucaramanga para la Prestacion de Servicios Ofrecidos por

el Consultorio Financiero y de Mercados UNAB.

Entre los suscritos a saber: -—--—-—memmmmmmmm e o e mayor de

edad identificado como aparece al pie de su firma, quien obra en nombre y
representacion de la Caja de Compensacion ---—-—---—-—- —. en su calidad de
Representante Legal, en adelante LA CAJA DE COMPENSACION, de una
parte y ALFONSO GOMEZ GOMEZ, mayor de edad. identificado como
aparece al pie de su firma quien obra en nombre y representacion de la
UNIVERSIDAD AUTONOMA DE BUCARAMANGA en su calidad de

Representante Legal, en adelante LA UNAB, se celebra el siguiente convenio,

previos los siguientes:

CONSIDERANDO:
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PRIMERO: Que la UNAB consciente de la importancia del funcionamiento del
Consultorio Financiero y de Mercados, por cuanto proyecta la Universidad al
medio Empresarial Santandereano a través de la prestacion de servicios y/o
desarrollo de programas de acompafiamiento y asesoria a la pequefia y
mediana empresa en Santander, ha decidido suscribir este convenio para
realizar alianzas estratégicas con la CAJA DE COMPENSACION -------- -
------- , @ implementar una serie de servicios que desarrollen el mencionado fin.

SEGUNDO: Que LA CAJA DE COMPENSACION Y LA UNAB declaran que

cumpliran éste convenio de caracter civil v reaulado por las normas de dicho

ordenamiento, bajo los principios de cooperacion, buena fe, voluntad y

IeCiprucidad imulud, ouilganduse cada uila o Cuinpin cun la olia paiie las
obligaciones y deberes que de él emanan y a respetar y hacer respetar los
derechos de la otra bajo los principios antes mencionados, conforme con las
siguientes:
CLAUSULAS
CAPITULO PRIMERO
OBJETO

PRIMERO. _ OBJETO. Implementar y establecer los términos de una alianza
estratégica que se llevara a cabo entre LA CAJA DE COMPENSACION «--enmenee
------- Y LA UNAB con el fin desarrollar programas y prestar servicios de
asesoria financiera y de mercados por intermedio del consultorio establecido
para tal fin, y relacionados con :1) Evaluacion financiera y de Gestion de
Capital Circulante 2) Evaluacion de Estructura de Capital, 3) Estudio para el
Financiamiento de Inversiones 3) Elaboracion de Plan Mercadeo 4) Disefio de
Imagen Corporativa, 5) Investigacion de Mercados 6) Desarrollo de los
Sistemas de Distribucion y Logistica 7)Desarrollo de Programas de Servicio a

Clientes 8) Otros servicios afines a este convenio
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PARAGRAFO. El presente convenio contiene los compromisos generales de la

alianza estratégica entre las partes y a €l se sujetaran en sus relaciones.

Adicionalmente, las partes podran establecer las obligaciones especiales que

estimen convenientes para el correcto desarrollo de este especifico.

CAPITULO SEGUNDO
OBLIGACIONES DE LAS PARTES

SEGUNDA - OBLIGACIONES DE LA UNAB. Son obligaciones principales de

LA UNAB, y sin limitarse a ellas, las siguientes:

1 Nombrar un funcionario, y a su suplente, encargado de administrar el

convenio especificos que se suscribe en nombre y representacion de LA

UNAB.

2. Fijar para este convenio objetivos, alcance, metodologia de trabajo y tiempos
estimados para los servicios que se contrate en cada caso. Para tal fin debera

estipular entre otras, las siguientes condiciones:

a) Costo de cada servicio para la empresa

b) Fijar de comun acuerdo con la Caja de Compensacion, los entregables de

cada trabajo.
c) Detalle del suministro la planta fisica de la UNAB

e) Las demas funciones determinadas por la Junta de Administracion del

Convenio.



3 Presentar a las entidades, estamentos y autoridades competentes, LOS
PROGRAMAS Y/O SERVICIOS que se adopten en desarrollo de este convenio

para la obtencion de las aprobaciones requeridas.

4. Seleccionar al personal encargado de participar en la prestacion de los

servicios.

5 Realizar las actividades de mercadeo publicidad 'y promocion de los
PROGRAMAS Y/O SERVICIOS  en coordinacion con LA CAJA DE
COMPENSACION, para lo cual debera contar con todos los medios necesarios

para realizar esa funcion.

6. Realizar la inversion de recursos necesarios para el desarrollo e
imnlementacian de cada PROCRAMA v/n SERVICIO

7 |levar a cabo las funciones administrativas relacionadas con el normal

desarrollo de cada PROGRAMA Y/O SERVICIO.

8 Realizar un informe periodico a LA CAJA DE COMPENSACION, el cual

contendra por lo menos lo siguiente:

a) Estadisticas

b) Evolucion de EL PROGRAMA Y/O SERVICIO.

c¢) No de SERVICIOS Y/O PROGRAMAS realizados

d) Las demas que la Junta Administradora del Convenio determine.

La periodicidad del informe sera establecido de comun acuerdo por LA CAJA
DE COMPENSACION Y LA UNAB.

9. Todas Las demas funciones inherentes al normal desenvolvimiento del
convenio y aquellas determinadas por la Junta Administradora del convenio.
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TERCERA. OBLIGACIONES DE LA CAJA DE COMPENSACION: Son
obligaciones principales de LA CAJA DE COMPENSACION, y sin limitarse a

ellas, las siguientes:

1. Nombrar un funcionario y a su suplente, encargado de administrar el
convenio en nombre y representacion de LA CAJA DE COMPENSACION

2 Actualizar los PROGRAMAS ylo SERVICIOS que podrd prestar el

Consultorio Financiero y de Mercados, en coordinacion con LA UNAB acorde

con las necesidades del mercado empresarial.

3. Las demas actividades que mediante el presente convenio se establezca
que deban ser desarrolladas por LA CAJA DE COMPENSACION derivadas del

convenio y aquellas determinadas por la Junta Administradora.

CAPITULO TERCERO
ORGANOS DE ADMINISTRACION y OPERACION DEL CONVENIO

CUARTA - ORGANOS: La administracion del convenio seré llevada a cabo por

la Junta Administradora del Convenio y por el Director del Consultorio

QUINTA. - JUNTA ADMINISTRADORA: La Junta Administradora del Convenio
estara conformada por dos miembros principales y sus respectivos suplentes, y
sera constituida por los miembros designados por LA CAJA DE
COMPENSACION Y LA UNAB de conformidad con lo previsto en el numeral
primero de las clausulas segunda y, tercera del presente convenio.
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SEXTA. - FUNCIONES De LA JUNTA ADMINISTRADORA: La Junta

Administradora tendra las siguientes funciones:

1. Establecer las lineamientos generales y especificos de los PROGRAMAS
Y/O SERVICIOS, prestados por el Consultorio.

2. Definir los requisitos y condiciones de solicitud de PROGRAMAS Y/O
SERVICIOS

3. Aprobar los entregables resultantes de estudios y/o servicios de que trata la

clausula primera del presente convenio.

4. Las demas senaladas por el presente convenio sus modificaciones o0
adiciones, y aquellas que LA CAJA DE COMPENSACION y LA UNAB

otorguen de manera conjunta

5. Aprobar y suscribir los documentos anexos a este convenio que contienen la

informacion detallada para la realizacion de cada. PROGRAMA Y/O SERVICIO

SEPTIMA. - DIRECTOR: El Director del consultorio sera seleccionado y
nombrado por LA UNAB.

OCTAVA. - FUNCIONES DEL DIRECTOR: El Director del Consultorio tendra

las siguientes funciones principales:

Seguir las politicas y lineamientos sefialados por la Junta Administradora del

Convenio.
Organizar, dirigir, revisar y controlar el desarrollo del Consultorio

Realizar el informe sefialado en el numeral octavo de la clausula segunda del

presente convenio.
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Las demas que le sefiale el convenio o la Junta Administradora del mismo.

NOVENA: ESTUDIANTES. Se vincularan al consultorio estudiantes en practica
correspondientes a los programas de Ingenieria Financiera y de Mercados,
haciendo claridad que esa vinculacion se deriva del contrato de matricula con la
UNAB y de la necesidad de adelantar materias consignadas en el Plan de
Estudios de cada programa, por lo cual en ningtin caso se pueden derivar
consecuencias laborales, por cuanto corresponden a una situacion totalmente

ajena al objeto y causa propios del contrato de trabajo.

CAPITULO CUARTO
EL SERVICIO

DECIMA -TIEMPOS: Cada PROGRAMA y/o SERVICIO sera desarrollado en

tiempos especificos de conformidad con el numeral segundo de la clausula

segunda del presente convenio.

DECIMA.PRIMERA - PARTICIPANTES: Cada PROGRAMA y/o SERVICIO se
llevara a cabo con las empresas autorizadas por la CAJA DE
COMPENSACION de conformidad con los requisitos establecidos por la Junta

Administradora del Convenio.

DECIMA SEGUNDA. - NUMERO MINIMO DE PARTICIPANTES: EL
PROGRAMA solo podra iniciarse cuando se cuente con el ntimero minimo
empresas autorizadas por la CAJA DE COMPENSACION a menos que se
obtenga una aprobacién para un numero diferente por parte de los

representantes legales de ambas partes.

DECIMA TERCERA. EXCLUSION DE LA RELACION LABORAL: Queda
claramente entendido que no existira relacion laboral alguna entre LA CAJA DE
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COMPENSACION y LA UNAB respecto del personal que cada una utilice para
la ejecucion del presente convenio, teniendo en cuenta lo anterior, sera de
exclusiva responsabilidad de cada una de las partes el pago de salarios y
prestaciones a que hubiere lugar del personal utilizado para el cumplimiento del

objeto de este convenio.

CAPITULO QUINTO
DOCUMENTOS INFORMATIVOS DE CADA PROGRAMA Y/O SERVICIO,

DECIMA CUARTA. -DOCUMENTOS INFORMATIVOS DE CADA PROGRAMA

vln ceorvicio la-iunta

Vi SERVICIO): Para la realizacién de cada programa Yo
administradora suscribira un documento informativo, que se anexara a este
acuerdo y que formara parte integral del mismo, el cual debe contener como

minimo los siguientes puntos:

1. Nombre, definicion y contenido del programa y/ servicio que se va a

desarrollar

2. Aprobacion y fecha de la aprobacion obtenida de las entidades, estamentos

o autoridades competentes para el desarrollo del programa y/o servicio

3 Numero minimo de EMPRESAS que se requerira para dar inicio al programa

y/o servicio
4. Duracion del programa y/o servicio en horas y cronograma del mismo
5. Metodologia del trabajo definida para el programa y/o servicio

6. Valor del servicio y/o programa previamente aprobado por las partes a través

de la junta administradora del convenio
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7. Publico objetivo al cual va dirigido el servicio

8. Excepciones a las responsabilidades normales de cada una de las partes,

expresadas en las cldusulas segunda y tercera de este convenio

DECIMA QUINTA- PRESUPUESTO: LA UNAB establecerd para cada

programa y/ servicio, un presupuesto de ingresos y egresos

DECIMA SEXTA. - MANEJO ADMINISTRATIVO, FINANCIERO Y CONTABLE:
El manejo financiero y contable de cada PROGRAMA yl/o servicio sera

realizado por la UNAB

~ CAPITULO QUINTO
DURACION Y CLAUSULAS ADICIONALES

DECIMA SEPTIMA - DURACION DEL CONVENIO: El presente convenio
tendra una duracion de doce meses contado desde la fecha de iniciacion del

PROGRAMA Y/O SERVICIO y sera prorrogada automaticamente por periodos
sucesivos de doce meses si ninguna de las partes notifica por escrito a la otra

su decision de darlo por terminado con una antelacion minima de dos (2)

meses.

En todo caso si se solicita la terminacion del convenio y los PROGRAMAS o

alguno de ellos, estuviera en funcionamiento, LA UNAB y LA CAJA se

comprometen a culminario.

PARAGRAFO PRIMERO: La liquidacion del convenio se hara de comun entre

las partes.

PARAGRAFO SEGUNDO: LA CAJA DE COMPENSACION a través del

presente documento, declara conocer y aceptar que la UNAB tiene suscritos y
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que podra suscribir cuando lo considere a bien, convenios similares al
presente, con otras CAJAS DE COMPENSACION

DECIMA OCTAVA. - CAUSALES DE TERMINACION: Seran causales de

terminacion anticipada, las siguientes:
1. Por mutuo acuerdo entre las partes

2. Por incumplimiento de alguna de las partes en sus obligaciones principales.
En caso de terminacion por cualquiera de las anteriores causales, se aplicara

en lo pertinente lo dispuesto en la clausula anterior.

DECIMA NOVENA: CESION: El presente convenio se celebra entre LA CAJA
DE COMPENSACION Y LA UNAB con fundamento en sus especiales

calidades, por lo tanto no se podra ceder a una tercera persona, sin que medie

previa y expresa autorizacion por escrito de la otra parte.

VIGESIMA. DIRECCION DE LAS PARTES: Para todos los, efectos a que
hubiere lugar, las partes declaran como direcciones donde mutuamente podran

dirigirse correspondencia a las siguientes:
LA CAJA DE COMPENSACION: Direccion:
LA UNAB: Direccion: Calle 48 No. 39-234 Bucaramanga

Cualquier modificacion en el domicilio contractual, debera ser avisada con

quince (15) dias habiles de antelacion mediante correo certificado.

VIGESIMA PRIMERA. CONCILIATORIA Todas las diferencias que ocurran
entre las partes con ocasion de la celebracion, interpretacion, ejecucion o
terminacion de este Convenio, deberan someterse a amigable composicion y si
no obstante persiste el desacuerdo, se producira la terminacién automatica del
convenio, dejando a salvo los aspectos pendientes que deben ser terminados
tanto en cuanto a su naturaleza como al termino para su conclusion.
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VIGESIMA SEGUNDA IMPUESTOS Y RETENCIONES. Los impuestos y
retenciones que, conformé con la ley, se generen en virtud de la celebracioén, y

ejecucion del presente convenio, seran pagados por las partes en iguales

proporciones.

VIGESIMA TERCERA: MODIFICACION, ENMIENDAS y ANEXOS. Por cuanto
el presente convenio constituye un acuerdo total entre las partes, ninguna
modificacion o enmienda serd valida, salvo que conste por, escrito y se
suscriba por los representantes debidamente autorizados por las partes.

VIGESIMA CUARTA -ANEXOS: Forman parte integral del presente

documento, para todos los efectos legales ademas de los documentos
sefalados en el convenio, todas las comunicaciones, acias y documentos que
se levanten con ocasion de la celebracion, ejecucion del mismo como
consecuencia o resultado de dicho convenio. En caso de conflicto entre los
téerminos del convenio y cuaiquier documenio a los que hace referencia esia
clausula las partes acuerdan que primard siempre lo consagrado en el

convenio marco.

Para constancia de su celebracion se firma en la ciudad de Bucaramanga. en
dos copias del mismo valor y contenido, a los ——--—-— del mes de ::::::i de
dos mil — (200--).

2.3 Marco Historico

Mediante la Consultoria, la UNAB se vincula y coopera con el medio
empresarial, para la transferencia del conocimiento, de manera que le permita
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ser dinamica en la solucion de problemas y en la satisfaccion de necesidades

que conduzca al mejoramiento de la calidad de vida.

En el aflo 2007, como resultado de un proceso de restructuracion estratégica
llevado a cabo en la institucion, se crea La Facultad de Ingenierias
Administrativas, integrada por los programas de Ingenieria Financiera e
Ingenieria de Mercados, para los cuales el Ministerio de Educacion Nacional

otorgd los respectivos registros calificados en el afio 1993.

La puesta en funcionamiento del Consultorio Financiero y de Mercados a partir
del segundo semestre de 2008, da cuenta de la articulacion de la Facultad con

medio emproe_ﬂriaf y del COMPromiso social con la comunidad

El Conenltario Financiera v de Mercados cuenta con un equipo conformado por
prgfegionalpg egppcialijiadnq y estudiantes en pl:’u:iir:;z de los programas de
Ingenieria Financiera y de Mercados. Ademas cuenta con software

especializado y soporte bibliografico.

“| a Facultad de Ingenierias Administrativas, tiene como propaésito principal, la
formacion de ingenieros innovadores dotados de competencias para
desempefiarse en un entorno globalizado y altamente competitivo, en el cual
funcionan las organizaciones que requieren del actuar de ingenieros capaces

de disefiar y dar soluciones a problemas en las areas financieras y de

mercados”'?,

DOCENTE

2 Universidad Autonoma de Bucaramanga, [En linea). http:/fwww.unab.edu.co
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Los docentes formaran parte de este espacio en tanto que como gestores de
conocimiento cuentan con capacidades, habilidades y destrezas necesarias
para el desarrollo de las actividades propias del ejercicio de sus especialidades
y como tutores fortaleceran el direccionamiento de las consultorias a
desarrollar aportando sus conocimientos y soportando los resultados obtenidos.
Teniendo en cuenta sus capacidades para crear, adaptar y mejorar procesos
relacionados con la aplicacién de sus areas de estudio estan encargados de
revisar y supervisar el desarrollo de las consultorias, para llevar un control de
calidad sobre las herramientas que se utilicen para la ejecucion de estas.
ESTUDIANTES EN PRACTICA

Se convierten en un aclivo decisivo para el funcionamiento del Consuliorio,

fartalecidndolo v sentando hases aue las nermitiran tenar avnorioncia dentro
del mundo empresarial al que se enfrentaran al culminar su periodo académico

en la universidad.

PRACTICANTE INGENIERIA DE_MERCADOS® La practica permite que los

estudiantes confronten los conocimientos y conceptos tedricos encaminados al

diagnostico, disefio y modelado en mercadeo de acuerdo con la realidad del
entorno, con el animo de fortalecer el entendimiento de los conceptos

aprendidos en el aula de clase y adquirir habilidades para su aplicacion.

A éste nivel el estudiante ha adquirido clara conciencia del significado de su
carrera y su responsabilidad social frente al medio. En ese sentido, la practica
académica es el aporte que la Universidad hace a las organizaciones en sus
diferentes ambitos, asi como a la comunidad en general, proporcionandole
conocimientos actualizados, el apoyo y la orientacion para el logro de su

competitividad.

3 Universidad Auténoma de Bucaramanga [En linea]. http://www.unab.edu.co
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PRACTICANTE INGENIERIA FINANCIERA? La practica académica como
soporte curricular del programa de Ingenieria Financiera vincula al estudiante

con la realidad profesional, participando de las relaciones laborales en equipos
de trabajo interdisciplinarios, conociendo los conflictos que enfrentan los
dirigentes de empresa o evidenciando experiencias auto gestoras,
investigativas. Con la orientacion de un profesional (Tutor - Docente), el
estudiante estara en capacidad de colaborar en aclividades relacionadas con la

Ingenieria Financiera, tales como:

o Evaluacion y andlisis de créditos.

o Analisis financiero, diagnéstico y alternativas financieras.

o Optimizacion de recursos en materia de inversion, financiacion y
operacion a corto y largo plazo.

¢ Proyecciones y modelos financieros. Entre otros.

PROCESO DE CONSULTORIA®

El analisis del
El marketing y Solicitud del L.a venta cara problema o de
las relaciones Servicio a cara las

publicas =% === necesidades

i
. |
¥
Desarrollo de

una propuesta Modificacion y Prestacion del Informes y
especifica ~ negociacion servicio evaluaciones
' ihe .2 IS -

Figura 1: Proceso de Consultoria

4 Universidad Auténoma de Bucaramanga [En linea]. http://iwww.unab.edu.co

5 LAMBERT, Tom. “Manual de Consultoria. Gestion 2000. 2da. ed., 1997.
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Figura 2: Extension Universitaria®

2.3.1 Historia de Empresa’

l.a constitucion del consultorio de ingenieria financiera y de mercados es un
proyecto que la facultad de Ciencias Administrativas ha venido incubando
desde el aiio 2003 como parte de su desarrollo institucional. Debido al proceso
de acreditacion que vive dia a dia cada uno de los programas académicos se
ha retomado la idea del Consultorio Financiero y de Mercados fusionando
conocimientos, para brindarles nuevas expectativas a los estudiantes vy
presentarles un direccionamiento de éste, convirtiéndolo en uno de los

proyectos claves para la Universidad.

El Consultorio Financiero y de Mercados nace, el 18 de agosto de 2009, como
una fusion de iniciativas por parte de los programas involucrados, inicialmente
el proyecto fue planteado como una oportunidad para Programa de Ingenieria
Financiera para propiciar la formacion integral de los estudiantes y el espacio

¢ EDUCACION CONTINUA, CONSULTORIA Y EXTENSION CULTURAL. Bucaramanga:
Universidad Auténoma de Bucaramanga, 2009. Diapositivas.

7 Proyecto, Consultorio de Ingenieria Financiera, Lina Marcela Triana, 2007
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creado mediante los consultorios abiertos al publico donde se pueda brindar

asesoria técnica.

e Descripcion de la Empresa:

“El Consultorio Financiero y de Mercados es un proyecto de la Facultad de
Ingenierias Administrativas, el cual es dirigido por docentes y estudiantes, que
idean herramientas de caracter financiero y de mercados para el planteamiento
de soluciones a problemas empresariales en ese ambito. £l consultorio forma
parte del desarrollo institucional, que permite brindar espacios de praclicas

8

aradémicas v servicing a la comumidar

e Objetivo General del Consultorio Financiero y de

Viercados®:

Prestar sus servicios de asesoria financiera y de mercados a las personas
naturales, y al publico en general, facilitando practicas reales a los estudiantes
de pregrado de la Facultad de Financiera y de Mercados de la Universidad, e
integrando los procesos que alrededor de la investigacion, los convenios

interinstitucionales, y otras aciividades que actualizan, posicionen y proyecien

las facultades.

e Objetivos Especificos del Consultorio:

8 Material Publicitario, Consultorio Financiero y de Mercados UNAB, 2009

® Proyecto, Consultorio de Ingenieria Financiera, Lina Marcela Triana, 2007
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1. Proyectar a la Universidad y a la Facultad de Ingenieras Administrativas al

medio social.
2. Brindar asesoria y/o consultoria en el area de mercados y financiera a las

personas que buscan asesorias en cuanto a sus organizaciones.
3. Propiciar que los estudiantes de la Facultad pongan en praclica sus
conocimientos, mediante las practicas empresariales y consultorias financieras

y de mercados.

Planee dn Fnﬂn!nriminnfnw-

¢ Promocion y publicidad del Consultorio mediante aclividades que

estimulen el desarrollo y fortalecimiento del sector empresarial, al igual

que la presentacion en ias empresas de la region.

e Diseflar los alcances y servicios del Consultorio Financiero y de
Mercados.

o A través de salas de discusion y charlas entre estudiantes y docentes

temas que son determinantes a la hora de ejecucion del consultorio.

2.3.2 Estruciura Organizacional Actual'’

Mision Consultorio Financiero y de Mercados.

19 proyecto, Consultorio de Ingenierfa Financiera, Lina Marcela Triana, 2007

"' Gestion, Consultorio Financiero y de Mercados 2009
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Brindar soporte al microempresario en la toma de decisiones relacionadas con
el mercadeo y las finanzas, mediante el apoyo de un equipo conformado por
profesionales especializados de los programas de Ingenieria Financiera y de
Mercados, donde el empresario podra consultar y recibir diagnosticos en

campos como:

e FEvaluacion financiera.

o Evaluacion de estructuras de financiamiento e inversiones.
¢ FEvaluacion de las diferentes lineas de crédito

o Diagnostico de mercados

o Desarrollo de sisteras de distribucion y logistica

o Desarrollo de programas de servicio al cliente.

Alcanzar un reconocimiento a nivel regional que permita brindar asesoria a
grandes, medianas y pequeiias empresas, €s uno de los propositos que el
consultorio pretende alcanzar para el 2014, obteniendo a su vez, la
acreditacion en base a la calidad del servicio prestado.

s Estructura Interna

El Consultorio Financiero y de Mercados cuenta con:
1. Docente de los programas de la Facultad de Ingenierias Administrativas.
2. Monitores (estudiantes en periodo de practica académica).

3. Software especializado y soporte bibliografico.

o Propésito de Consultoria

12 Gestion, Consultorio Financiero y de Mercados 2009
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Prestar servicios de consultoria a organizaciones del ambito regional y
nacional, mediante personal capacitado que desarrolle proyectos de

crecimiento organizacional.

o Datos de Contacto

Para ampliar informacion sobre los servicios que ofrece el Consultorio

Financiero y de Mercados el empresario puede comunicarse a:

Teléfono:(7)6436111Ext.307-308 Calle 48 N. 39-234 Bucaramanga — segundo

piso edificio administrativo consultorfym@unab.edu.co

Horario de atencidn: De lunes a viernes en horario de 800 am. A 12:00 v de

2:00 pm. A 6:00 pm.

2.3.3 Portafolio de Servicios '

o FEvaluacion Financiera.

e Evaluacion de Estructuras de Financiamiento e Inversiones.
e FEvaluacion de Diferentes Lineas de Crédito.

e Diagnosticos de mercado.

« Desarrollo de Sistemas de Distribuciéon y Logistica.

e Desarrollo de Programas de Servicio al Cliente.

2.3.4 Categorizacion de Clientes

Las actividades del consultorio estan enfocadas inicialmente a los
microempresarios de Bucaramanga y su area metropolitana, afiliados a las
cajas de Compensacion familiar Comfenalco y Cajasan. Adicional a esto, los

3 Material Publicitario, Consultorio Financiero y de Mercados UNAB, 2009
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empresarios del area de estudio que no sean miembros del portafolio de

clientes de las cajas de compensacion tendrén acceso a los servicios

prestados por el consultorio.

2.3.5 Limites de los servicios a prestar'’

El consultorio se enfoca en prestar servicios de consultoria, basandose en la
idea de que si se requiere ampliacion y profundizacion se recurre a Extension
universitaria.

El Consultorio Financiero y de Mercados, busca apoyar al empresario en

inaietiides de tino financiero o de merecadoe teniendo en cienta aue éste

puede darse de las siguientes maneras:

Asesoria: en cuanto a requerimientos iniciales de planes de marketing e
investigacion de mercados de tipo exploratorias, procedimientos para desarrolio
de marca y en general toda problematica que tenga una solucion praclicamente
inmediata y en la que se pueda presentar al empresario una propuesta de
investigacion o un diagndstico de la misma. El costo de la propuesta se limita a
una cuota moderadora para los gastos en los que se pueda incurrir y que

serviran de control de prestacion de servicios.

Consultoria: en cuanto a requerimientos especificos y que requieran una
ampliacion. Para tales casos el monto aplicado sera directamente proporcional

a la profundizacion del trabajo realizado.

4 ROJAS, Luis Alfredo. Director Programa de Ingenieria de Mercados UNAB. 2009.
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2.3.6 Filosofia del convenio Consultorio Financiero y de Mercados-Cajas

de compensacion

Se nombraron coordinadores por parte de cada una de las cajas para que
formaran parte del grupo de apoyo al consultorio, con el fin de mantener un
registro de las consultorias realizadas a sus afiliados, seguimiento de procesos

y reporte de los pagos de la cuota moderadora establecida como valor de cobro

y cubrir gastos que pudiese acarrear la consultoria.

La influencia de las cajas de compensacion facilita las relaciones consultorio

empresario, teniendo en cuenta que estas no prestan especificamente estos

cenvicing, nor tanto direccionan a Ine ampresarns afiliadoe a las caiae de

compensacion directamente hacia el consuitorio

2.4 Estado del Arte

2.4.1 Entorno Nacional
e Universidad Libre: Unidad Académico — Administrativa que dentro de los
mas altos estandares de profesionalismo contribuye a completar el
proceso de formacion de los estudiantes y es un medio para que la
universidad pueda vincularse con su entorno institucional y social..
o Universidad de Cartagena. Propuesta académica que nace desde la
Facultad de Ciencias Economicas, y que busca impactar en el sector

productivo publico y privado, a través de la realizacion de proyectos de

investigacion, capacitacion  a las representaciones gremiales,
informacion a la pequefia y mediana empresa, entre otros.

o Universidad de la Sabana; orientada al crecimiento y desarrollo del
sector empresarial Colombiano. Acttian como herramienta de apoyo

ofreciendo unas directrices solidas que permiten a las compaiias

mantenerse en el mercado. Nuestros consultores son profesionales
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integrales con amplia experiencia, especializados en las diferentes areas
de las empresas.

o Universidad del Cauca: cuenta con un Consultorio Empresarial (CES) en
el cual la comunidad puede acceder a servicios de asesoria, consultoria
y cursos libres sobre competitividad y creacion de empresas. Estos

servicios son prestados por un equipo de profesores y estudiantes de la

institucion.

2.4.2 Entorno Internacional

e Harvard
o Stamford

o FEsic
2.5 Marco Tecnologico

En el ambito de la ingenieria de Mercados e ingenieria Financiera se utilizan
principalmente los siguientes programas técnicos para el desarrollo y solucion
de problemas relacionados con estos ambitos, estas herramientas facilitan el
andlisis de datos y el establecimiento de soluciones, ademas de las ventajas

econdmicas, practicas, y de soporte sistematico para las conclusiones.

¢ Ingenieria de Mercados

Spss
El SPSS es una herramienta y un programa estadistico informatico muy usado

en las ciencias sociales y las empresas de investigacion de mercados.

Como programa estadistico es muy popular su uso debido a la capacidad de
trabajar con bases de datos de gran tamaiio.

Spss lleva a cabo las 3 etapas claves para la realizacion del estudio

estadistico:
1. implementa de forma organizada y ordenada la base de datos.
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2. ayuda a la manipulacion de datos.
3. implementa técnicas estadisticas para el andlisis de los datos.

Statqraphics
El Statgraphics Plus para Windows es un paquete para analisis de datos

estadisticos. El disefio del Statgraphics es intuitivo y provee un conjunto de
aspectos que lo hacen atractivo para profesionales que trabajan en cualquier
industria. Entre los principales aspectos del programa merecen destacarse los

siguientes.

Vision global del StatAdvisor
El StatAdvisor proporciona una asesoria estadistica que ayuda, por lado a

internretar 1n analisis para determinar ai loa resultadns son sionificativos. v nor
otro resaltar las areas donde pueda haber problemas. | a interpretacion es una
explicacion simple de los resultados y varia segun las variables que se esten
usando en el analisis. El StatAdvisor da una asesoria estadistica que:

+ Ayuda a interpretar los resultados de un analisis.

» Resalta posibles fallas y areas donde puede haber problemas.

s Determina si los resultados son estadisticamente significativos

« Da credibilidad a los reportes.

Visién global de Statfolios
Los StatFolios eliminan la necesidad de rehacer un andlisis que se usara

posteriormente. Se puede guardar un analisis completo en un StatFolio, lo cual
incluye guardar las variables, parametros de los gréaficos, y las opciones del
andlisis. Cuando se necesite repetir el analisis con un nuevo juego de datos, se
puede usar el StatFolio guardado, seleccionar nuevas variables o nuevos

datos, si es necesario, y ejecutar de nuevo el analisis.

Visién global del StatGallery
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StatGallery permite copiar hasta un panel de 100 graficos y un namero ilimitado
de paneles de texto en mdiltiples paginas a las ventanas de StatGallery de tal

forma se puedan ver o imprimir.

StatReporter
El StatReporter permite crear un reporte personalizado. Usar esta ventana es

como usar un procesador de textos. Se pueden crear informes personalizados
copiando y pegando paneles de texto y/o de gréficos, y agregando su propio
texto, cambiando el estilo de los textos, su forma de presentacion, etc.

StatWizard
El StalWizard esta especialmenle disefiado para usuarios nuevos u
ncacinnales aue reauieren aviida nara seleccionar los analicie anroniados nara

sus datos, utilizando una de las siguientes dos opciones: seleccionar los

analisis de un menu estandar, o escogiéndolos de una lista rapida.
e Ingenieria Financiera

En el area de ingenieria Financiera se cuenta con los siguientes programas

para el desarrollo de solucion de ciertos problemas en este ambito

Excel
Excel Se trata de un software que permite realizar tareas contables y

financieras gracias a sus aplicaciones para crear y trabajar con hojas de calculo
posee ademas una interfaz intuitiva, con herramientas de calculos y gréaficos de

gran ayuda para la interpretacion y el analisis de tablas y graficos.

E-views

El programa E-Views es la version en entorno MS-Windows del antiguo Micro-
TSP (Time Series Analysis) desarrollado por primera vez en 1981. Es uno de
los mas utilizados dentro del campo de la econometria y su manejo permite la
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estimacion, resolucién y uso de modelos econométricos de distinta naturaleza

mediante la utilizaciéon de una amplia gama de procedimientos.

Bloomberg
Bloomberg LP Limited Partnership es una compaiiia estadounidense que

ofrece software financiero, datos y noticias. Tiene una tercera parte del
mercado, similar a Thomson Reuters. La compaiiia proporciona herramientas
de software financiero, tales como analisis y plataformas de comercio de
capital, servicio de datos y noticias para las empresas financieras vy
organizaciones en todo el mundo a través de la Bloomberg Terminal, su
;noducu)baSC(k:ganandus.kannbcu;L!’hatncddo;xnaincmnlﬂlsenndo
mundial de nolicias, incluyendo television, radio, Intermnet y publicaciones

impresas
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3 DISENO DE LA INVESTIGACION

3.1 Diseiio Metodolégico

Para llevar a cabo la investigacion se utiliz6 como metodologia la encuesta
telefonica y/o personal (teniendo en cuenta la facilidad de recoleccion de datos
para cada caso), ya que proporciona informacion relevante directamente del

mercado objeto de estudio.

Se establecio este tipo de encuestas teniendo en cuenta aspectos como:
tiempo de ejecucion, disponibilidad de los entrevistados, recursos disponibles,

esliuctura del instrumento enitre olros aspecios imporianies. Para ello se

empled un cuestionario semi-estruicturado que permitirda conocer e indagar
sobre la situacion actual en las empresas en cuanto a la prestacion del servicio
y otros factores relacionados con el mercado en general. Para cumplir con los
objetivos establecidos en este proyecto se planteo el desarrollo sistematico de
4 fases, las cuales se llevaron a cabo de la siguiente manera y teniendo en

cuenta las siguientes especificaciones:

Fase 1: Se realizd una encuesta personal estructurada aleatoria a micro y
pequefios empresarios de las distintas actividades econdémicas de la ciudad. L.o
anterior permitio el analisis de la competencia relevante, pues se buscaba
determinar el nivel de incidencia de la misma en el entorno empresarial, su
impacto en dareas especificas como la de mercados y la financiera. Las
actividades anteriormente mencionadas, responden a las necesidades basicas

actuales del consultorio.

Fase 2: Aplicacion de la encuesta. Contando con la base de datos de la
cédmara de comercio de empresas registradas en Bucaramanga y su Area

Metropolitana.
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Fase 3: Procesamiento y andlisis de los resultados arrojados por la encuesta
de tal manera que se logre determinar el nivel de conocimiento y aceptacion
alcanzado por el Consultorio Financiero y de Mercados en su mercado de
cobertura, con el fin de obtener elementos que permitan generar estrategias de

crecimiento y sostenibilidad.

Fase 4: Disefio del plan de marketing establecimiento de propuestas y

alternativas de solucion.

3.2 Tipo de Investigacion

Esta investigacion busca el suministro de informacion acerca de variables del
mercado como segmentacion del mercado, periil del consumidor potencial y
sus percepciones, entre otras; lo que se reflejard en una nueva vision y en
estrategias que le permitiran al Consultorio definir las caracteristicas de su

mercado meta.

La investigacion de mercados realizada se enfoco en empresarios de
Bucaramanga y su Area Metropolitana, demandantes de servicios de asesoria
y consultoria en areas como la de mercados y financiera, las cuales se
encuentran registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga Yy
pertenecen a las siguientes actividades economicas:

e Comercio

e [ndustria Manufacturera

e Hoteles y Restaurantes

e Actividades Empresariales y de Alquiler

e Otros Servicios Comunitarios, Sociales y Personales.

Se llevé a cabo una investigacion descriptiva concluyente, que busca
suministrar informacién con miras a la evaluacién de cursos alternativos de
accién; de la misma manera los estudios descriptivos determinan las
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percepciones del comprador acerca de las caracteristicas de los productos

mediante objetivos y necesidades de informacion claramente definidos.

3.3 Necesidades de Informacion

TIPO DE INFORMACION

NECESIDAD DE FUENTE /

INFORMACION PRIMARIA | SECUNDARIA | Metodologia
1. Comportamiento del Consumidor
Factores de ipfluen_qia en X Encuesta
cuanto satisfaccion
Funcionalidad del Consultorio X Encuesta
Identificacion de Necesidades
basicas de servicios areas: X Encuesta
8 Mercadeo y Finanzas
Posicionﬁaﬂniifg?to _actual del X EfGustE
llt‘;)iyig’wrl()(ilr 1d:I(T-li_['-‘Tl‘-tHfP - X Enenests

{Jsiu tipo de Servic |n'~.

2. Ident;fcacnon de Aspectos G(.nelales de Consultona

quntiﬂca medios de dIfUSIOI} de X Encuesta
informacion del Consuitorio
Factores de influencia en
cuanto satisfaccion X Encuesta
Generacion de Base de Datos X Informacion
Actualizada Suministrada
Fvaluacion de Factores de
medicion de eficiencia en la X Encussla
prestacion de este tipo de
Servicios
3. Caracterizacion del Mercado Potencial
Caracterizacion de los clientes | X Encuesta
Tipo de Usuario. X Encuesta
» : Informacion
Tamafio del mercado potencial. X Euminisitsds
i . Informacion
Criterios de segmentacion X Surmintairad
Percepcion sobre servicios de
consultoria X Encuesta

Tabla 1: Necesidades de Informacion
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3.4 Ficha Técnica

FICHA TECNICA PUBLICO EXTERNO
(Empresarios de Bucaramanga y su Area Metropolita)

OBJETIVO: Determinar el nivel de conocimiento y aceptacion alcanzado por el
Consultorio Financiero y de Mercados en su mercado de cobertura, con el fin de
obtener elementos que permitan generar estrategias de crecimiento vy

sostenibilidad.
AREA DE COBERTURA: Bucaramanga y el Area Metropolitana.

POBLACION DE INTERES: Empresas inscritas en la Camara de Comercio de
Bucaramanga y su Area Metropolitana, pertenecientes a las siguientes aclividades
econdmicas: Comercio, Industria Manufaclurera, Hoteles y Restaurantes,
Actividades Empresariales y de Alquiler, Otros Servicios Comunitarios, Sociales y

Personales.

UNIDAD DE MUESTREO: Gerenles, jefes de mercadeo, jefes de produccion, jefes
de operaciones o funcionarios responsables por los proceso de mercadeo Yy

finanzas en las empresas representativas del mercado a cubrir.

MUESTRA: La muestra esta representada por empresarios administrativos y/o
directivos, representantes de empresas vinculadas a actividades econdmicas,
distribuidas de la siguiente manera: Comercio (68), Industria Manufacturera (22),
Hoteles y Restaurantes (12), Actividades Empresariales y de Alquiler (12), Otros
Servicios Comunitarios, Sociales y Personales (7), teniendo en cuenta la
informacion generada por la Camara de Comercio de Bucaramanga a enero de
2010. En total 118 encuestas.

TIPO DE INSTRUMENTO: Entrevista Personal y/o Telefonica Estructurada Escrita.
TIPO DE MUESTREO: No probabilistica. A juicio del Investigador.

METODOLOGIA: Se disefié el instrumento para la encuesta y se aprob6. La
realizacion de las encuestas se hizo telefonica y/o personal. La encuesta se
realiz6 por encuestadores capacitados. Estableciendo contacto inicial con cita
previa para las personales y para las telefonicas se realizaron maximo cinco (3)
intentos por contacto. La encuesia se realiz6 por encuestadores capacitados,
durante horas laborales.

FECHA DE REALIZACION: Febrero 19 a Marzo 22 de 2010.

51




3.5 Instrumento de Medicion

Anexo A: INSTRUMENTO

3.6 Muestra
p*q
n =
E"2 + p*g
202 N

e n = Muestra

P rlupasiidau ue uo uii

hecho sea factible

Asignando valores obtenemos:

p =50%
q = 50%
E=9%

Z =196

@

q = Probabilidad de que un
hecho no sea factible

E = Factor de error permitido
Z = Probabilidad de que un
hecho sea factible
correspondiente a un
intervalo de confianza de
95%

N = Poblacion

N = 44671 Numero de micro y pequeias empresas registradas ante la Camara
de Comercio a enero de 2010 teniendo en cuenta las el area de estudio objeto

de estudio.

Sustituyendo los valores:
(0,5)* (0,5)

(0,092 + (0,5) *(0,5)

{1,96)"2 44671

e 118
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3.7 Mercado Objetivo

El mercado objetivo del Consultorio Financiero y de Mercados se centra
especificamente en micro y pequefias empresas localizadas en Bucaramanga y
su Area Metropolitana de las actividades econémicas mas representativas tales
como: Comercio, Industria Manufacturera, Hoteles y Restaurantes, Actividades
Inmobiliarias, Empresariales y de Alquiler, Otros Servicios Comunitarios,
Sociales y Personales, segun fuentes de la Camara de Comercio de
Bucaramanga y teniendo en cuenta los alcances del Consultorio. A
continuacién se relacionan las empresas inscritas en la Camara de Comercio
enero de 2010 en las actividades econdmicas en estudio.

de Bucaramanga a

‘‘‘‘‘

EMPRESAS iINSCRITAS - Santandei

Actividad Economica (ClIU) ene-09 | ene-10 Vaf‘(‘;}f'o"

_____ Comercio "~ 120705 | 22.200 | 7,2
~Industria manufacturera | 5.962 | 6030 | 1.1
Hoteles y restaurantes 3.425 | 3.863 12,8

Act. inmobiliarias, eAmpresanales y de 3549 | 3.795 6.9

alquiler
Otros servicios comunitarios, sociales y =

personales 1.878 | 2.025 7,8

Fuente: Camara de Comercio.

Tabla 3: Empresas Inscritas Camara de Comercio

Se evidencia una variacion en el crecimiento en la cantidad de empresas
inscritas en la Camara de Comercio de Bucaramanga dentro de las actividades
economicas objeto de estudio, las cifras muestran que el mercado al cual se
enfoca el Consultorio se encuentra en crecimiento y acorde a las tendencias
de cambio, que van en ascenso, se refleja una oportunidad de

aprovechamiento para el consultorio.
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Fuente: Camara de Comercio.

Tabla 5: Empresas por Actividad Econdmica

TIPO DE EMPRESA ACTIVIDAD CANTIDAD
Microempresas Comercio 20.845,76571
Microempresas Industria Manufacturera 5.662,17
Microempresas Hoteles y Restaurantes 3.627,357
Microempresas Actividades Empresariales y de Alquiler 3.563,505

Y Otros Servicios Comunitarios. Sociales y
Microempresas Bersonales 1.901,475
TOTAL 35.600,27271
Fuente: Camara de Comercio.
Tabla 4: Microempresas por Actividad Economica
HPO DE EMPRESA AG 1IVIDAD | GANTIDAD
— Pequena Empresa ~ Comercio 999
i vt.‘u\..-llu n_nquuuu industria Manufacturera 27 |,;:1
 Pequefia Fmpresa Hoteles y Restauranies 173,835
Pequefia Empresa | Actividades Empresariales y de Alquiler 170,775
p Otros Servicios Comunitarios, Sociales y
Pequefia Empresa Personales 91,125
—— TOTAL _ [ 1.706,085

POBLACION DE ESTUDIO MICRO Y PEQUENOS EMPRESARIOS
"BUCARAMAGA Y SU AREA METROPOLITANA i

MICROEMPRESAS PEQUENAS EMPRESAS
35.600,272 1.706,085
95,42% 4,57%

TOTAL = 37306,352

Tabla 6: Compilado Micro y Pequefias Empresas
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Cantidad de encuestas a realizar por cada tipo de empresa

118 x el porcentaje de participacion de cada empresa

100

CANTIDAD DE ENCUESTAS A
REALIZAR POR CADA ESTRATO

MICROEMPRESAS

111

PEQUENAS EMPRESAS | 7

Basandose principalmente en los datos suministrados por la Camara de

Comercio de Bucaramanga y teniendo en cuenta la participacion de cada una

de las actividades econdmicas, se establecieron las siguientes proporciones:

Act.
Comercio Industria Hotelesy | Empresariales | Oftros
Manufacturera | Restaurantes | y de alquiler | servicios
Micro
| Empresarios | 61 13 i 12 _ K 14
Pequeiios
Empresarios 3 1 1 1 1

Se evidencia el alto grado de participacion de las empresas de {ipo comercial

dentro de la totalidad de empresas registradas en la Camara de Comercio de

Bucaramanga a 2010.
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4 ANALISIS DE RESULTADOS

4.1 Analisis Interno y Externo

Actividad Econ6mica

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vlidos Industria 14 11.9 11.9 11.9
Manufacturera
Otros Servicios 15 124 12.7 24.6
Comunitarios,
Sociales y
Personales
Comercial 64 54.2 54.2 /8.8
Actividades 12 10.2 10.2 89.0
Empresariales y
de Alquiler
Hoteles y 13 11.0 11.0 100.0
Restaurantes
Total 118 100.0 100.0

Tabla 7: Actividad Economica

Teniendo en cuenta los datos suministrados por la Camara de Comercio de
Bucaramanga a enero de 2010, en relacion a las micro y pequeiias empresas
registradas y basados en la participacion de cada una de las actividades
economicas objeto de estudio, se establecieron las proporciones, de tal manera

que la muestra fuera representativa.
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Hotelesy

Industria
Actividades Restaurantes, Manufacturera,
13 Otros Servicios
Empresarialesy 14 :
de Alquil Comunitarios,
: 1q2”' 8 Socialesy

Personales, 15

Comercial, 64

Figura 3: Actividad Econémica
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Tipo de Empresa

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Vélidos Microempresa y 4 94.1 94.1 94 1
Pequeria [ 5.9 5.9 100.0
Empresa
Total 118 100.0 100.0

Tabla 8: Tipo de Empresa

= Microempresa

‘ Pequeiia Empresa

Figura 4: Tipo de Empresa

Como se menciond anteriormente, con el fin de hacer representativa la muestra
se tuvo en cuenta el tamaiio de cada segmento de mercado, para establecer la
cantidad de encuestas a realizar también por tipo de empresa, lo que genero
una muestra de 111 empresas que pertenecen al grupo de microempresas y 7
al grupo de pequefias empresas, puesto que la mayoria de las empresas
registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga son de tipo micro. Lo
que revela una oportunidad de negocio, pues existe un mercado por explotar
en los tipos de empresas objetivo en relacion a los servicios ofrecidos por el

Consultorio Financiero y de Mercados.
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:Conoce de la existencia en Bucaramanga de un
Consultorio Financiero y de Mercados, UNAB, orientada a la
prestacion de consultorias empresariales?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Si 6 5.1 51 5.1
No 112 94.9 94.9 100.0
Total 118 100.0 100.0

Tabla 9. Conocimiento Consuliorio Financiero y de Mercados

/“6

-

Figura 5: Conocimiento Consultorio Financiero y de Mercados

Con un porcentaje del 94.9%, los empresarios manifestaron no tener
conocimiento de la existencia del Consultorio Financiero y de Mercados, UNAB,
lo que revela un debilidad, ya que una alta proporcion de clientes potenciales
no reconocen el Consultorio como un apoyo a sus problematicas empresariales
y por tanto no emplean los servicios del mismo. 6 de los empresarios
encuestados muestran conocimiento de la existencia y razén de ser del
Consultorio, pero manifiestan no haber utilizado los servicios del mismo en

ninguna oportunidad.
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£ Qué servicios conoce del Consultorio Financiero y de Mercados?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos 112 94.9 94.9 94.9
andlisis financiero y 4 3.4 3.4 98.3
de mercados
financieros y de 1 8 .8 99.2
mercados
investigacion de 1 8 8 100.0
mercados
Total 118 100.0 100.0

Tabla 10: Servicios que Conoce del Consultorio

analisis financiero y de
mercados

financierosy de
mercados

investigacion de
mercados

Figura 6: Servicios que Conoce del Consultorio

El porcentaje de empresarios que manifiestan conocer de la existencia del

Consultorio saben que se realiza analisis financiero y de mercados, e

investigaciones de mercados, pero no tienen un concepto claro de los servicios

ofrecidos por el mismo.

66




¢A través de cuales de los siguientes medios tuvo
conocimiento del consultorio financiero y de mercados y los

servicios ofrecidos por el mismo?

Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje| valido acumulado
Vélidos Eventos 4 34 66.7 66.7
Referido 2 1.7 33.3 100.0
Total 6 51 100.0
Perdidos Sistema 112 94.9
Total 118 100.0

Tabla 11° Medio a través del cual tuvo conocimiento del Consultorio

Eventos

Referido

Figura 7: Medio a través del cual tuvo conocimiento del Consultorio

Con la informacion suministrada por esta pregunta, se puede inferir que la

publicad empleada para generar presencia vy visibilidad de marca del

consultorio no ha sido efectiva ya que un 94,9% de los empresarios de interés

para el mismo no tienen conocimiento de la existencia de éste y por

consiguiente de los procesos llevados a cabo en el mismo.

Por otro lado, de los encuestados que manifiestan conocer el Consultorio

Financiero y de Mercados, los medios por los cuales obtuvieron conocimiento

de éste son eventos UNAB y referencias de terceros, dentro de los que se
incluyen estudiantes de la UNAB mostrando la importancia de que la
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comunidad educativa tenga conocimiento de este tipo de entidades que

funcionan dentro de la Universidad.

En cuanto a factores que podrian generar algun tipo de influencia o podrian ser
decisivos a la hora de recurrir a una entidad en busca de servicios de asesoria

ylo consultoria, se evaluaron aspectos relevantes que formaran un concepto de

calidad inicial y de imagen general de la prestacion de servicio. Los aspectos

evaluados fueron:

L

Relevancia del tiempo de duracion del estudio.
Imagen percibida por el empresario aceica del Consultorio a través del

primer contacio con el asesor o consulior.

Imnnrtancia dal ismno de fincionamiento del consultorio como criterin

decisivo a la hora de seleccionar la entidad prestadora de este tipo de
Servicios.

Facilidad, agilidad y puntualidad en cuanto a tramitologia de
documentacion y pago.

Impacto generado en el cliente potencial por las instalaciones y su

mantenimiento como aspectos que generan en él seguridad y confianza.
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El tiempo de duracion del estudio es decisivo a la hora de

seleccionar este tipo de servicios.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Muy de 16 13.6 13.6 126
acuerdo
De acuerdo 34 28.8 28.8 42.4
Indiferente 3 314 314 73.7
En 31 26.3 26.3 100.0
desacuerdo
Total 118 100.0 100.0
Tabla 12: impmt:lm-j:‘. dr;| Tiempo de Duracion del Estudio
106
31 =
oo ™ Muy de acuerdo
1 De acuerdo
‘Indiferente

"1 En desacuerdo

i
o AN

e

37

Figura 8: Importancia del Tiempo de Duracién del Estudio

Como se evidencia en el grafico anterior, el tiempo de duracion del estudio a
realizar, con un 31.4%, le es indiferente a los empresarios encuestados, pero
también hay una gran cantidad de empresarios con un 28.8% que estan de
acuerdo en que el tiempo de duracion del servicio es decisivo a la hora de
decidir acudir a este servicio, en este aspecto se hace necesario explicar con
claridad al cliente el periodo de duracion de su estudio teniendo en cuenta las
especificaciones del mismo, con el proposito de evitar inconvenientes a futuro

y garantizando el cumplimiento de los plazos pactados.

69



El primer contacto con el asesor o consultor determina la imagen

percibida por el empresario acerca del consultorio.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado

Validos  Muy de 44 e, ¥l 37.3 37.3

acuerdo
De acuerdo 53 44.9 44.9 82.2
Indiferente 21 17.8 17.8 100.0
Total 118 100.0 100.0
Tabla 13: Importancia de! Contacte Asesor o Consultor
21 A4

4 Muy de acuerdo
" De acuerdo

tIndiferente

Figura 9: Importancia del Contacto con el Asesor o Consultor

Los datos obtenidos muestran que la mayoria de los empresarios estan de
acuerdo en que el primer contacto con el asesor o consultor determina la
imagen del consultorio, es de suma importancia para ellos ya que de esa
imagen depende la seguridad y confianza depositada en el consultorio y da pie

a crear una imagen de credibilidad y seriedad del mismo.
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El tiempo de funcionamiento del Consultorio es un criterio que tiene
en cuenta a la hora de seleccionar la entidad prestadora de este tipo

de servicios.

Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje
a e valido acumulado

Validos Muy de 16 13.6 13.6 13.6

acuerdo

De acuerdo 39 33.1 33.1 46.6

Indiferente 53 44.9 44.9 91.5

En 10 8.5 8.5 100.0

desacuerdo
Total 118 100.0 100.0

Tabla 14: Importancia Tiempo de Funcionamiento

M Muy de acuerdo
M pe acuerdo
M Indiferente

4 En desacuerdo

39

Figura 10: Relevancia Tiempo de Funcionamiento del Consultorio

Teniendo en cuenta la figura 13 se puede deducir que el tiempo de
funcionamiento del Consultorio no es un criterio que define la seleccion de
entidad prestadora de este tipo de servicios, puesto que un 44% de los
empresarios encuestados muestran indiferencia ante este factor, lo que se
convierte en una oportunidad para el Consultorio Financiero y de Mercados, ya
que éste se encuentra en periodo de introduccion (teniendo en cuenta el poco
tiempo que lleva en funcionamiento), generandose asi la oportunidad de
empezar a crear una imagen de servicio ante los empresarios de los sectores

en cuestion.
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Los tramites de documentacion y pago deben ser sencillos, claros y

solo los necesarios.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Viélidos  Muy de 19 16.1 16.1 16.1
acuerdo
De acuerdo 77 65.3 65.3 81.4
Indiferente 22 18.6 18.6 100.0
Total 118 100.0 100.0

Tabla 15: Tramites de Documentacion

i9

B Muy de acuerdo
¥ De acuerdo

“ndiferente

77

Figura 11: Tramites de Documentacion

Este factor para los empresarios encuestados cobra importancia, ya que, la
tramitologia y documentacion debe ser clara y especifica, consideran que de
hacerse tediosa podria dificultar el proceso de adaptacion a los servicios del
Consultorio, puesto que se podrian relacionar estos eventos con la imagen del
mismo. Por tanto éste se convierte en un factor de influencia en cuanto a
funcionamiento del Consultorio, pues representa una experiencia del cliente y
podria traducirse en un puente entre el Consultorio y clientes potenciales.
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Las instalaciones y su mantenimiento son un aspecto que generan

en usted seguridad y confianza.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Muy de 47 39.8 39.8 39.8
acuerdo
De acuerdo 62 62.5 52.5 92.4
Indiferente 9 7.6 7.6 100.0
Total 118 100.0 100.0

Tabla 16: Aspecto Instalaciones y su Mantenimiento
™ Muy de acuerdo
# De acuerdo

M Indiferente

Figura 12: Aspecto Instalaciones y su Mantenimiento

Un factor que consideran decisivo en relacion a la prestacion de servicios en
general son las instalaciones y el mantenimiento de las mismas, ya que la
imagen les genera confianza y proyecta solidez por parte de la entidad, por lo
que a esta pregunta un 52,5% de los encuestados coinciden en el nivel de
importancia. En relacion a este factor, podria decirse que el Consultorio cuenta
con una fortaleza adicional, ya que al encontrarse dentro de una institucion con
trayectoria y experiencia hace que los productos finales sean vistos con la
credibilidad y el respaldo de la UNAB.
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Tabla de contingencia Actividad Econémica * ¢ Utiliza o ha utilizado

usted servicios de asesorias, consultoria o capacitacion para el

funcionamiento y/o mejoramiento continuo de su empresa?

Actividad

Econdmica

Total

Industria
Manufacturera

Otros Servicios
Comunitarios,
Sociales y Personales

Comercial

Actividades
Empresariales y de

Alquiler

Hoteles y
Restaurantes

¢ Utiliza o ha utilizado

usted servicios de

asesorias, consultoria o

capacitacion para el

funcionamiento y/o

mejoramiento continuo de

su empresa’?

Si No
2 12
1 14
4 60
1 11
1 12
9 109

Total

14

15

64
12

13

118

Tabla de Contingencia 1
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La informacion recopilada a través de la investigacion, sefiala que en solo 9 de
las 118 empresas encuestadas se ha utilizado o utilizan actualmente servicios
de asesorias, consultoria o capacitacion para el funcionamiento y mejoramiento
continuo de la misma. Lo que refleja un mercado sin explorar y explotar, ya que
estas situaciones no solo se presentan debido a decisiones internas, sino
también al desconocimiento de entidades que presten estos servicios a tarifas
asequibles teniendo en cuenta el tamafio de la empresa, pues tienen la
impresion de que estos servicios solo son factibles en empresas grandes a
altos precios, por tanto se refleja la necesidad de establecer contacto con los

mismos y darles a conocer el portafolio de servicios ofrecidos por el Consultorio

Financiero y de Mercados.
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Tabla de contingencia Tipo de Empresa * Se encuentra afiliado a

alguna Caja de Compensacion?

:Se encuentra afiliado a
alguna Caja de
Compensacion?
Si No Total
Tipo de Microempresa 0 111 113
Emprese Pequefia 2 5 7
Empresa
lotal i 2 116 118
| | = | = .
Tabla de Contingencia 2
Se encuentra afiliado a
120~ :1!_!11m‘1 l":f:! de
LCompensacion?
iili,‘l
Elno
00—
80—
8
[
[0]
s :
@ 60
o SEEL
40~
20—
i2| %}
. ———f—
Mcroempresa Pequena Empresa

Tipo de Empresa

Figura 13: Tipo de Empresa* Se encuentra afiliado a Caja de

Compensacion
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¢ Se encuentra afiliado a alguna Caja de Compensacion?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia|Porcentaje valido acumulado
Validos Si 2 1 1.7 1=
No 116 98.3 98.3 100.0
Total 118 100.0 100.0

Tabla 17: Se encuentra afiliado a Caja de Compensacion

Los empresarios encuestados representan el mercado objetivo del Consultorio,
va que conforman un grupo que nodria presentar las mismas necesidades v
que por su tamaio demandarian servicios deniro de los limites del Consultorio.
La mayor parte de la poblacion encuestada, son empresas que no se

encuentran afiliadas a ninguna Caja de Compensacion (98,3%).

Adicional a esto, se planted el convenio establecido como un valor agregado en
relacién a clientes potenciales. Teniendo en cuenta la informacion y datos
anteriores un alto porcentaje de los empresarios objetos de estudio no
pertenecen a Cajas de Compensacion, lo que lleva a reevaluar la expectativa
de encontrar clientes viables dentro de esta poblacién, puesto que por lo
general las empresas que cuentan con los servicios de las Cajas de
Compensacién se encuentran entre pequeias y grandes, dentro de las cuales
solo encontramos las pequefias como oportunidad de negocio, lo anterior
basandose en los limites de prestacion de servicios establecidos por el
Consultorio. Sin embargo, las Cajas de Compensacion se convierten en un
puente a través del cual pueden darse a conocer los servicios prestados y

trasmisién de informacion de interés del Consultorio.
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Tabla de contingencia ¢Utiliza o ha utilizado usted servicios
de asesorias, consultoria o capacitacion para el
funcionamiento y/o mejoramiento continuo de su empresa? *
Tipo de Empresa

Tipo de Empresa
Pequefia
Microempresa | Empresa | Total
¢ Utiliza o ha utilizado  Sij 7 2 9
usted servicios de
asesorias, consultoria o No 104 5 109
capacitacion para el
funcionamiento y/o
mejoramiento continuo
de su empresa?
Total 111 7 118
Tabla de Contingencia 3
f9n Tipo de Empresa
[ IMcroempresa
[ 1Pequena Erpresa
100
80—
2
(=
@
=3
O 60~
a
& 104

40~

20—
15/

r“v—.'}f:lﬂ ——

No

o=
¢ Utiliza o ha utilizado usted servicios de asesorias,
consultoria o capacitacion para el funcionamiento ylo
mejoramiento continuo de su empresa?
Figura 14: ;Utiliza o ha utilizado usted servicios de asesorias,
consultoria o capacitacién para el funcionamiento y/o mejoramiento

continuo de su empresa? * Tipo de Empresa
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Se evidencia un alto potencial dentro de las microempresas y pequerias
empresas, pues el indice de uso de estos servicios es bajo, nuevamente se
refleja un mercado de oportunidad en el que se pueden concretar clientes que

accedan a los servicios ofrecidos por el Consultorio.

¢ Qué entidad le ha

L prestado este tipo de
senicios?
]
D(}armra de Comercio
100~ Bucaramanga
i Cleemento
Y [ Particular
[CJroveedor
80—
o
=]
W
o}
g 60~
= 109
40
20
[
. . 1]
L 1 \

rﬁm—.—rf
Si

1
No

(Utiliza o ha utilizado usted servicios de asesorias, consultoria o
capacitacion para el funcionamiento ylo mejoramiento continuo de su ...

Figura 15: ¢Utiliza o ha utilizado usted servicios de asesorias,
consultoria o capacitacion para el funcionamiento y/o mejoramiento

continuo de su empresa?” Entidad

Dentro de los empresarios que manifestaron haber accedido a este tipo de
servicios, éstos expresan que los han recibido por entidades como: Cémara de
Comercio de Bucaramanga (1), Elemento (1), Particular (6) e investigaciones

que corren por cuenta del empleador (1).
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4.2 Analisis Necesidades del Mercado Area Mercadeo

COMPILADO
AREA MERCADEO
SERVICIO FRECUENCIA
Distribucion 28
Servicio al Cliente 52
Publicidgd 13
Entorno 20
Percepcion del Servicio 19
Producto 18
i Logistica 12
Gustos y Preferencias 8
Ventas 11
Planeacion 231
[abla 18: Compilado Servicios Area Mercadeo
52
60
50
40 28
30 | , 20 19 18 =
55 13 12 3 11 |
10 r
)
(-}‘o‘\ —e}{& -@;”6 6‘0 p \-(}o \)(.}o l&(;b o,g: 0@9 (.}bo
& &N & & & & & P
& R RN < ? > &
) . Q (A N
o} O o < Q
‘S\(‘ _-0(‘ Q
o & ¢’
o iz
® L

Figura 16: Compilado Servicio Area Mercadeo
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DISTRIBUCION
SERVICIO FRECUENCIA
Distribucion 11
Contacto con Proveedores 2
Cobertura 6
Intermediacion 9

Tabla 19: Distribuciéon

12 . 11‘
10 g !
s | .
b ] !
1 i
4 | 2
; { -~ !
z = =3 | — |
= e L 5
0
Distribucion Contacto con Cobertura Intermediacion
Proveedores
Figura 17: Distribucion
PERCEPCION DEL SERVICIO
SERVICIO B FRECUENCIA
Percepcion de la Calidad 8
Diferenciadores 5
Valor Agregado 5
Poco Reconocimiento del Area 1
Tabla 20: Percepcion del Servicio
8
i =
7
6
5
4
3
2 1 I
1 &
0 y
Percepciéndela Diferenciadores Valor Agregado Poco
Calidad Reconocimiento
delArea

Figura 18: Percepcion de Servicio
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PUBLICIDAD

SERVICIO FRECUENCIA
Publicidad no Efectiva 3
Publicidad 6
Comunicacién 2
Promocion 2
Tabla 21: Publicidad
6
4 o 2 2
i E B B
0
& i ?{"’b K o
_(}b" R ‘:\\(;o o&u
Q‘SQ\\ L (P@\) ¢
Figura 19: Publicidad
S e
SERVICIO FRECUENCIA
- ~ Competencia = 13
- Variacion de Precios 3
Capacidad Productiva 4
Tabla 22: Entorno
13
14
12 i
10 3
8 = |
6 | AW 3 - .
. o S S
' e B
0 - i

Competencia  Variacién de Capacidad
Precios Productiva

Figura 20: Entorno
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VENTAS

SERVICIO FRECUENCIA

Bajo nivel de ventas

Aumento de Ventas

Aumento del Portafolio de Clientes

Pérdida de Clientes

= (alw|=n

Mercado Reducido

O N Wh

Tabla 23: Ventas

3 4

1
&3

o (TR

%
i
]
s

S
-
AN ——

Bajo nivel Aumento Aumento Pérdidade Mercado
de venlas de Ventas del Ciientes Reducido
Portafolio
de
cienes

Figura 21: Ventas

SERVICIO AL CLIENTE

SERVICIO FRECUENCIA

Servicio al Cliente | 25

Satisfaccion de Clientes Actuales 19

Seguimiento a Clientes

4
Base de Datos 2
Tiempos de Servicio =

25

20

15

i0

Tabla 24: Servicio al Cliente

25

19

4
: ) 2 2
; & &
Servicioal Satisfacciénde  Seguimientoa  Base de Datos Tiempos de

Cliente Clientes Clientes Servicio
Actusles

%
S b AR i

"

Figura 22: Servicio al Cliente
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PRODUCTO

SERVICIO

FRECUENCIA

Sustitutos

3

Ampliacion del Portafolio de Productos

Rotacion de Productos

Variedad

Empaque

Producto

Desarrollo de Nuevos Productos

Servicios Adicionales

NN |= == |w

Tabla 25: Producto

2 3
L i i i 1
! .
; ? 1 s (
| 3 L
5 2 o & @
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£ Q0 s
\\0
©
L
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o

Figura 23: Producto
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LOGISTICA

SERVICIO FRECUENCIA

Logistica

2

Apertura de Diferentes Puntos de Venta

Control de Inventarios

Ampliacion de Mercado

3
6
1

o N B O

Tabla 26: Logistica

Logistica Aperturade Controlde Ampliacion

Diferentes Inventarios de iviercado

Puntos de
Venta

Figura 24: Logistica

PLANEACION

SERVICIO FRECUENCIA

Investigacion de Mercados
Planeacion

11

Estrategias

Posicionamiento

Medicion de la Demanda

Convenios - Alianzas

== (N W

12

10

Tabla 27: Planeacién

11

e iy
poe
w
N

P

| -

\‘_

|

T

Figura 25: Planeacion
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GUSTOS Y PREFERENCIAS

SERVICIO FRECUENCIA
Gustos y Preferencias 6
|dentificar Inconformidades 2

Tabla 28: Gustos y Preferencias

6
6
5
3 2
3 o
) oA
1 o =
0 :
Gustos y Preferencias Identificar

inconformidades

Figuld £0. Gusiuo y Fieierehncias
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4.3 Analisis Necesidades del Mercado Area Financiera

17
20
18
16
14
12

[y
SNBOXO

COMPILADO
AREA FINANCIERA
SERVICIO FRECUENCIA
Inversion 17
Costos 20
Presupuestos il 12
Ventas 18
~Estados Financieros 18
| Ampliacion de Mercado | 8
Contratacion Crediticia 7
Oferta y Demanda 5
Entorno 4
fabla 29 Comj ilado Area Financiera
20 i8 i8
12
8 7
) ) ] C () & 2
& & & S
(;)Q -Q%Q §‘\ (}Q’ 0@;
Qda %ﬁ\ Qsz & *5\
’bbo & N @
‘(,'."&' WP <2 8]
W«

Figura 27: Compilado Area Financiera
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~ INVERSION

SERVICIO FRECUENCIA
Factibilidad de Inversion 12
Falta de Capital para Invertir 3
Planes de Inversion 2
Tabla 30: Inversion
12
10
8
6 | 3
0 4 }
factibillidad de  ralia de Capitai Pianes de
inversion nara invertir inversion
Figura 28: Inversion
COSTOS =
SERVICIO FRECUENCIA
Costos 17
Variacion en Costos de Materia Prima 3

Tabla 31: Costos

17§

Costos Variacion en Costos de

Materia Prima

Figura 29: Costos
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PRESUPUESTOS
SERVICIO FRECUENCIA
Presupuestos 9
Falta de Capital de Trabajo 1
Recursos Financieros Limitados 2
Tabla 32: Presupuestos
9
10 (i 1
H il
8 i -
6 e
o 2
4 i"‘ v 1 1 i
0
Presupuestos Falta de Capital Recursos
de Trabajo eros

Financi

Figura 30: Presupuestos

Figura 31: Ventas

VENTAS
I 7 SERVICIO FRECUENCIA
Proyeccion de Ventas 13
Cartera Vencida 2
Bajo Nivel de Ventas 1
Control de Cartera 2
Tabla 33:; Ventas
13
14 _
i2 e
10 £
8
6
4 - = i —=
2 . & Sz A
0
Proyeccion Cartera Bajo Nivel Controlde
de Ventas Vencida de Ventas Cartera
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ENTORNO

SERVICIO FRECUENCIA
Importacion de Productos (Chinos) 2 ol
Impuestos 2

Tabla 34: Entorno

Importacion de Impuestos

Productos (Chinos)

Figura 32: Entorno

ESTADOS FINANGIEROS

SERVICIO
J\lla'lﬁ!iis Financiero Genelai_
Retorno Sobre la Inversién_ s

Estados Financieros

FRECUENCIA

m‘a..

~ Rentabilidad
Ausencia de Control Financiero

Invesligacion de Sistemas Financieros

Ingresos Variables

Sistemas Contables y Financieros
Control de Egresos

Diagnostico Financiero

Nr\)—h‘—xwmmmr\)

Control de Ingresos y Egresos

Tabla 35: Estados Financieros

Figura 33: Estados Financieros
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AMPLIACION DE MERCADO

SERVICIO FRECUENCIA

Factibilidad de Cobertura 2
Adecuacion de Instalaciones 4
Factibilidad apertura otro punto 2

Tabla 36: Ampliacion de Mercado

a4
4 g -,'
2 3 2
3 ) —

Factihilidad de  Adecuacion de

Cobertura

Instalaciones

Factibilidad
aperturaotro
punto

Figura 34: Ampliacion de Mercado

- CONTRATACION CREDITICIA

- SERVICIO FRECUENCIA
Contratacion Crediticia - 1
Dificultad para Adquirir Préstamos 3
Falta de Financiacion 3

2,5

1,5

0,5

Tabla 37: Conltratacion Crediticia

3 3
1 ==
T e
ot oy
Contratacién  Dificultad para Falta de
Crediticia Adquirir Financiacion
Préstamos

Figura 35: Contratacion Crediticia
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OFERTA Y DEMANDA

SERVICIO FRECUENCIA
Capacidad Productiva 2
Productividad 1
Control de Inventarios 2
Tabla 38; Oferta y Demanda
2
2 ;
|
1,5 1
1 f-
0,5 | f
) - -
Capacidad Productividad Controlde
Productiva Inventarios

Figura 36: Oferta y Demanda
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4.4 Alcance y Limite de la Consultoria a partir del Estudio

Alcance:

El mercado objetivo del Consultorio Financiero y de Mercados se centra en
micro y pequefias empresas de Bucaramanga y su Area Metropolitana,
inscritas ante la Camara de Comercio de Bucaramanga, en las actividades
econdémicas en cuestion (Comercio, Industria Manufacturera, Hoteles y
Restaurantes, Actividades Empresariales y de Alquiler, Otros Servicios

Comunitarios, Sociales y Personales) las cuales representan un 81,72% de

jas matriculadas a eneio de 2010.
Limite:

La prestacion de servicios ofrecidos por el Consultorio Financiero y de
Mercados, se centra en apoyo inicial al empresario, en el cual se incluiran
valoraciones, diagnosticos y propuestas preliminares. Limita con
necesidades de profundidad solicitadas por el cliente y que no sobrepasan

la linea de extensién universitaria.

o Asesorias en proyeccion y estados financieros
e Andlisis y diagnostico financiero

o Evaluacion de posibilidad de inversion

o Asesorias de sistemas de costos

e Manejo de presupuestos

o Propuesta de investigacion de mercados

o Diagnostico de satisfaccion al cliente

o Diagnostico del mercado

o Propuesta de un plan de marketing
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5 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL CONSULTORIO

5.1 Analisis de Estructura Organizacional Actual:

A continuacién se muestra una opcion de reforma de la mision y vision
empleada actualmente por el Consultorio con el fin de que éstas se adapten

los nuevos estandares del Consultorio.

Objetivo: Analizar y redefinir la Estructura Organizacional del Consultorio de tal

manera que se que exprese claramente el enfoque del mismo. (Mision y

Vision).
- ACTUAL = ANALISIS MODIFICADA
Alcanzar un
Alcanzar un reconocimiento a Alcanzar un

reconocimiento a nivel
regional que permita
brindar asesoria a
grandes, medianas y
pequefias empresas,
es uno de los
propdsitos que el
consultorio pretende
alcanzar para el 2014,
obteniendo a su vez, la
acreditacion en base a
la calidad del servicio
prestado.

nivel regional

Hacia_ dénge que permita
se dirige la brindar asesoria
empresa a a grandes,
largo plazo medianas y

pequefnas
“empresas
Alcance S
Limitada por un
periodo de para el 2014
tiempo
¢+ Qué, Como,
Cuando y Por /
qué?

reconocimiento nivel
regional dentro del
ambito de asesoria y/o
consultoria a micro y
pequefias empresas,
para el 2014,
obteniendo
posicionamiento en
base a la calidad y
gestion del servicio
prestado a empresarios
de Bucaramanga y su
Area Metropolitana.

-

Tabla 39: Andlisis Estructura Organizacional — Vision
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Brindar soporte al Objetivo
microempresario en la | Central: Que

Brindar soporte al
microempresario en

toma de decisiones pretende
relacionadas con el cumplir en su Ic? tqrr_ua de
mercadeo Yy las finanzas, | entorno o | _ecns(;ones |
mediante el apoyo de un sistema I CIORE e ;
. . mercadeo y las El Consultorio
equipo conformado por | social en el . ; :
: . finanzas. Financiero y de
profesionales que actda
e Mercados, UNAB,
especializados de los _ busca brindar soporte
programas de Ingenierfa Para quién lo o @iz Bl micﬁ:o
Financiera y de Y ¢ nocks : ye ugﬁg em «eswi&
Mercados, donde el TARGET dF; gucarama‘;ga y su
empresario podré_ _Factor - / Area Metronolitana,
consultar y recibi Diferenciadol en la toma de
diagnésticos en campos [ | . b :
<2 decisiones
SIS, relacionadas con el
» Evaluacion financiera. mercadeo v las
» Evaluacién de finanzas med)i’ante el
estructuras de .| apovo de un eduipo
financiamiento e Apoyo de un equipo pcgnformad ;. rp
inversiones. conformado por esfisin ;’lgg
» Evaluacion de las e es gcializadrc‘)s de los
diferentes lineas de Miotivadsre | SSPesializadas de P rogramas de
crédito fob propramnasils |, epnie%ia Financiera
« Diagnostico de Ingenieria ? P Mercndos
mercados Financiera y de y aos.
» Desarrollo de sistemas Mercados

de distribucién y logistica
» Desarrollo de
programas de servicio al
cliente.

Tabla 40: Andlisis Estructura Organizacional — Mision
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5.2 Matriz DOFA

Analisis
interno

Analisis
Externo

Fortalezas

Contar con instalaciones y
equipos propios que le
permitan el desarrollo de la
actividad a realizar.
Recursos Humanos
altamente capacitados.

Ente que cuenta con la
solidez y el respaldo de la
UNAB.

Convenio establecido con
Comfenalco y  Cajasan
como un valor agregado en
relacion a '
potenciales.
Comunidad educativa
UNAB: representan un alto
potencial de clientes y un
medio para trasmitir
informacion.

El tiempo de funcionamiento
del consultorio no es un
criterio que define la
seleccion de entidad
prestadora de este tipo de
Servicios.

Oportunidades

i } T
Uilciivca

Mercado mal atendido.
Necesidad del servicio.
Existe un mercado por
explotar en los tipos de
empresas  objetivo  en
relacion a los servicios
ofrecidos por el Consultorio.
Mercado en crecimiento.
Competencia.

Debilidades

Vision y Mision no estan
claramente definidos.
Alta resistencia al cambio
por parte de los
empresarios de este tipo.
Falta de planeacion en las
empresas  objeto  de
estudio teniendo en
cuenta su tamano.
Desconocimiento de la
existencia del Consultorio
Financiero y de Mercados,
UNAB y carencia de un
~epnto  claro ¢

CONCoi cn lne
R ] e Lt 1o

servicios ofrecidos por el
mismo.

La impresion de que estos
servicios solo son factibles
en empresas grandes a
altos precios.

Servicios Web: la ruta de
acceso en el portal de la
UNAB dificulta la
navegacion en la misma.
Problemas de motivacion
de estudiantes de practica.

Amenazas

Desconfianza por parte del
empresario.

Los empresarios no tienen
identificadas sus
necesidades dentro de las
areas de especializacion
del Consultorio.

Alto porcentaje de los
empresas no pertenecen a
Cajas de Compensacion.

Tabhla 41: Andlisis DOFA
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6 PLAN DE MARKETING

6.1 Objetivos de Marketing

e Lograr que un 10% del mercado objetivo conozca acerca de los
servicios de la entidad y sus factores de funcionamiento para el cierre

periodo.

e Generar un grado de recordacion positiva de la imagen proyectada y un
nivel de relacion con los servicios ofrecidos por el Consultorio Financiero

y de Mercados con la idea de ganar nuevos y méas amplios mercados.

6.2 Objetivos Cualitativos

» Generar un impacto positivo en el entorno social en el cual se desarrolla.

o Influir en el mejoramiento competitivo de las empresas.

e Generar una proyeccion regional a través de la prestacion de servicios

de asesoria y consultoria empresarial.

Teniendo en cuenta que el plan de marketing sera ejecutado a largo de un
periodo de un afio (Julio/10 a Julio/11) se ha planteado el siguiente plan de
accion con el fin de estructurar las actividades del Consultorio Financiero y de

Mercados, UNAB.
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6.4 Costos discriminados

A continuacion se expresan los requerimientos del plan y el costo que

representa su implementacion:

Concepto Unidad | Cantidad | unidad [veces Valor
Contrato de Aprendizaje a 2 estudiantes de practica
Practicante Personas/
Mercados mes 1 515.000* | 12 | $6.180.000
Practicante Personas/
Financiera “mes 1 515.000* | 12 | $6.180.000
— B Material de Trabajo
Brochures unidades 680 $ 578.000 1 $ 578.000
Carpetas unidades 260 $1.200 1 $ 312.000
L apiceros unidades 40 % 1.300 1 $ 52000
~ PapelBlanco | Resmas | 2 $ 9.000 12 | $216.000
Papel con
Membrete Resmas 2 $ 11.000 1 $ 44.000
Tarjetas de
Presentacion unidades 400 $ 60.000 1 $ 60.000
Cartuchos
Impresoras unidades 12 $ 18.000 1 $216.000
Participacion Eventos
Evento UNAB | Participacion 1 $201.000[ 1 $ 201.000
Evento
Consultorio Participacion 1 $ 301.000 1 $ 301.000
Evento CUEES | Participacion 1 $ 335.000 1 $ 335.000
Evento Fenalco | Participacion 1 $335.000| 1 $ 335.000
Pauta
Pauta Vanguardia | [ 1 [e457.728| 1 | $6.457.750
*SMMLYV en 2010. $ 8.631.750

Tabla 43: Costos
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Para el soporte del plan, se emplearan medios que permitan la masificacién de
publico, dirigiéndose especificamente al nicho de mercado al cual va enfocado
el servicio a prestar. Los medios que se emplearan permitiran la activacion de
la marca y generar recordacion de la misma. Para fortalecer la comunicacion
con clientes actuales y potenciales se tendran en cuenta los siguientes medios

y formas de publicidad.

CARACTERISTICAS

Carpetas Tamarfio carta
| policromia 4x0 Propalcote 250grs.

| Metalicos, grabados en serologia,
‘ mina negra, Retraclile.

Hojas Tamaio caila

" Policromia, Offset . Tamaiio 9x5
{ CMS.
fiches en propalcote brillante 115
grs. full color dos caras
Tamario media carta.

Full Color , ¥ de Pagina, entre
semana pagina de negocios.

Tabla 44; Especificaciones Material

o Teniendo en cuenta que en la encuesta de satisfaccion se pregunta el
medio a través del cual el empresario tuvo conocimiento del Consultorio
se puede tomar como herramienta de medicion. Este material sera
proveido al inicio de cada periodo académico, con los datos de los

practicantes a cargo.
o La publicacién en las revistas de las Cajas de Compensacion se

realizar4 mensualmente. Esta actividad responde a la problematica del
desconocimiento de la existencia del Consultorio Financiero y de
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Mercados, UNAB y del concepto de los servicios ofrecidos por el mismo,

por un mercado potencial.

La remuneracién a estudiantes de practica responde a la necesidad de
evitar problemas de motivacion en estos estudiantes para su
participacién en las labores del Consultorio. Para el caso de los
aspirantes se aplicara un instrumento adicional a la entrevista con el
director del Consultorio con el fin de medir las aptitudes del mismo.

Anexo C

El cliente siempre estard informado acerca de eventos especiales, ya
sea en la Universidad o en general en el drea de cobertura del mismo.

Anexo F.

La participacion en eventos requiere seguimiento a la programacion de
las actividades y eventos realizados en la Universidad y en general en
los programados para Bucaramanga y su Area Metropolitana. Dentro de

las opciones de participacién para este periodo se encuentran:

- Eventos que se realizara en la UNAB por la facultad de Ingenierfas

Administrativas: Facultad Ingenieria de Mercados, actividad programada para
el mes de Octubre de 2010.

- Evento CUEES que se realizara en el mes de Septiembre.

- Evento Fenalco que se realizara en el mes de Octubre.

- Evento Interno Consultorio Financiero y de Mercados dirigido a empresarios

del area de estudio se realizara en el mes de Noviembre.
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Para dichos eventos el material publicitario se distribuira de la siguiente

manera:

Eventos
Facultad
Ingenieria de
Mercados
Evento

Interno . 60 60 60 Indefinido
Consultorio
Financiero

Evento .
CUEES 100 60 60 Indefinido

Evento 100 60 60 Indefinido T
Fenalco

60 60 60 Indefinido

Tabhla 45: Distribucion Material Eventos

o Especificaciones Evento Consultorio

Cantidad de Empresarios Invitados: 40
Cantidad de Bochures Requeridos: 60
Cantidad de Carpetas Requeridas: 60
Cantidad de Refrigerios: 60 (patrocinio)
Docente Charla: 1

Pendon Institucional.

o Especificaciones Evento Salon de Mercados

Cantidad de Empresarios: 40
Cantidad de Bochures Requeridos: 60
Cantidad de Carpetas Requeridas: 60
Cantidad de Lapiceros Requeridos: 60
Pendon Institucional.
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6.5 Retorno Sobre la Inversion, ROI

Las proyecciones en ventas son discriminadas en las necesidades hasicas
requeridas por los empresarios en las areas de mercados y financiera,
identificadas en el estudio, servicios que pueden teniendo en cuenta el alcance
y las limitantes del Consultorio, a continuacion se definen las cantidades en los

primeros 5 periodos.

cI0S DEASESORIA | | SERVICIOS DE CONSULTORIA
Asesoria en proyeccion|  on nnn Proyecciénry' estados |, 1 200 000
|y eslados inancicios linancieros ‘
_Diagnostico financiero | $ 20.000 Andlisis y diagnostico | ¢ . 500 oo
Asesoria en posibilidad $ 20.000 | financiero _"f’ f"" ]_]_
de inversion ' Evaluacion de $ 1 200.000
Asesorias de sistemas | o 0.000 posibilidad de inversion |~ |
de costos 3 Andlisis de sistema de | ¢ 4 544 000
Asesoria en Manejo de $ 20.000 Costos —
presupuestos ' Manejo de
Propuesla de presupuesios L Eas
investigacion de $ 20.000 Investigacion de
mercados Mercados y Plan de | $ 1.200.000
Propuesta de un plan > Marketing
: $ 20.000
de mgrkehnq Invesligacion de
Asesoria Plan de 4 20.000 Mercados y Plan de | $ 1.200.000
Marketing ' Marketing
Investigacion de
Tabla 46: Servicios de Asesoria Mercados y_PIan de |$1.200.000
Marketing

Tabla 47: Servicios de Consultoria
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SERVICIO Afto 1| Afto 2 | Afio 3| Afio 4| Afio 5
Asesoria en 'pro'yeccién y | ) |
estados financieros 3 2 s 8 L
Diagnostico financiero 3 5 7 9 10
Asesoria.en pq'§|bllidad de 2 5 5 5 7
inversion
Asesorias de sistemas de
costos 3 = i & 7 9
Asesoria en Manejo de
presupuestos 5 B J ! 8
Propuesta de investigacion
de mercados
Propuesta de un plan de 4 6 8 7 9
marketing
Asesorfa Plan de Marketing
= 18 T e e e e
B Tabla 48: Proyeccion Asesorias Cantidades —
SERVICIO Ao 1 | Aiio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Ao S
Proyepcién_y estados 9 4 5 6 "
financieros
Analisis y diagnostico -
~financiero L 4 ¢ 6 5
Evaluamép de p'C?SIbllfdad de 1 5 4 4 6
inversion
Analisis de sistema de
Costos 2 2 . 5 6
Manejo de presupuestos 2 4 5 5 ¥
Investigacion de Mercados y 7
Plan de Marketing
Investigacion de Mercados y
Plan de Marketing 3 5 S z 9
Investigacion de Mercados y
Plan de Marketing
TOTAL 11 21 28 33 41

Tabla 49: Proyeccién Consultorias Cantidades
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SERVICIO Aol | Afo2 | Ado3 | Afod | Afo5
ProyeCcién y $ $ $ $ $ i
estados
Hartolaros 2.400.000 | 4.800.000 |6.000.000 | 7.200.000 | 8.400.000
Analisis y $ $ $ $ $
diagnostico
| financiero 1.200.000 | 4.800.000 | 6.000.000 | 7.200.000 | 7.200.000
Evaluacion de $ $ $ $ $
posibilidad de | 4 556 100 | 2.400.000 | 4.800.000 | 4.800.000 | 7.200.000
 inwerstép | T T L
Andlisis de $ $ $ $ $
sistema de Costos | 2.400.000 | 2.400.000 |4.800.000 | 6.000.000 | 7.200.000
Manejo de $ $ $ $ $
presupuestos 2 400 000 | 4 800.000 | 6000 000 | 6.000.000 | 8. 400.000
Investigacion de
Mercados y Plan
~de Marketing |
Investigacion de - $ ! g g $
Mercados y Plan | , xnr | . - 10.800.00
~ de Marketing 3.600.000 | 6.000.000 | 6.000.000 | 8.400.000 0
Investigacion de
Mercados y Plan
de Marketing
$ $ $ $ $
TOTAL 13.200.000 | 25.200.000 33.680.00 39.680.00 49.280.00

Tabla 50: Proyeccién Consultorias Ventas
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SERVICIO | Afio1 | Afio2 | Ailo3 | Atod | Afio5
Asesoria en proyeccion y s | $ K '
~etados financieros | ® 69900 | 100000 |120.000] 160.000 | ¥ 200000
: . . $ $ $
Diagnostico financiero | $ 60.000 100.000 | 140.000| 180.000 $ 200.000
Asesoria en posibilidad $ $ $
de inversion $40.000 | 400000 [100.000| 100.000 | ¥ 149-000
Asesorias de sistemas $ $ $
de costos $60.000 | 400 000 | 120.000| 140.000 | * 160097
Asesoria en Manejo de $ $ $
presupuestos $60.000 | 150 000 | 140.000 | 140.000 | ¥ 160-090
Propuesta de
investigacién de
mercados
Pronuesta de un plan de %N 0NN $_, ) $ . $ & 4180 0NN
marketing 120000 | 1240000 | 14U.UuU
Asesoria Plan de
Marketing
$ $ $ $ $
= __T?TAL 360.000 | 620.000 |740.000| 860.000 | 1.040.000
Tabla 51: Proyeccion Asesorias Ventas
Afio 1 Afio 2 Aito 3 Afto 4 Afio 5
SERVICIOS DE
ASESQR{A | $360.000 | $620.000 | $740.000 | $860.000 $ 1.040.000
SERVICIOS DE $ $ $ $ $
CONSULTOR‘A 13.200.000 | 25.200.000 | 33.600.000 | 39.600.000 | 49.200.000
TOTAL $ $ $ 3 $
13.560.000| 25.820.000 | 34.340.000 | 40.460.000 | 50.240.000

Tabla 52: Compilado Proyecciones
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Costo de Ventas Ao 1

Descripcion Valor |
Salarios Practicantes $ 12.360.000
Transporte . $ 500.000
Cartuchos Impresora $ 216.000
Resmas Papel con Membrete $ 44.000
Resmas Papel sin Membrete | $ 216.000
Papeleria $ 360.000
Total | $ 13.696.000

Tabla 53: Costo de Ventas Afio 1

~ TOTAL GENERAL COSTO DE VENTAS Q

- —— —ACTIVOS
Equipo de Comunicacion $
Muebles y enseres

Equipo de Computo
TOTAL

UINTO ANO

319.000,00

$ 4.989.000,00
$ 7.884.000,00
$13.192.000,00

Tabla 54: Activos

DESCRIPCION

Ventas

(- Costo de Ventas

ESTADO DE RESULTADOS QUINTO ANO
Aﬁ057

$

164.420.000

$

76.145.650

% 11 $

) (—L UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 88.274.350
$

() Gastos dc{ (Adﬁ]él\.llet) 54.808.750
=) UTILIDAD PERDIDA $
k. OPERACIONAL 33.465.600
() —— |
=) UTILIDAD O PERDIDA $
DELPERIODO 33.465.600

Tabla 55: Estado de Resultados

$ 76.145.650
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RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION

ROI
ROI = Utilidad X Ventas
Ventas Activos
$ 33.465.600 X $ 164.420.000
$ 164.420.000 $ 13.192.000
0,203537283 x 12,46361431
ROl = 253,6810188 |
[ Afios | Ventas | Costos |
1 | $13.560.000 | § 13.696.000
2 $ 25.820.000 | $ 14.372.800
3 $ 34.340.000 | $ 15.276.900
4 $ 40.460.000 | $ 16.015.950
5 $ 50.240.000 | $ 16.784.000

Tabla 56: Ventas Vs. Costos

S 60.000.000
$ 50.000.000
| 540.000.000

| $30.000.000 Ventas |

| Coslos

L5 20,000,000
$10.000.000

50

Figura 37: Ventas Totales vs. Costos de Ventas Totales
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6.6 Cumplimiento de Metas

Teniendo en cuenta el tamafio del mercado a cubrir y las limitantes y alcance
del Consultorio se establecieron estrategias que permitan llegar a este y hacer
que las metas establecidas para el cierre de cada periodo sean realizables.

Basandose en el hecho que con el plan de marketing se busca cubrir un 10%
del mercado objetivo, a continuacién se presentan las cantidades porcentuales
de mercado a cubrir al cierre de cada periodo, especificadas por actividad

economica.

[ Act. Primer |Segundo| Tercer | Cuarto | Quinto | Total
Economica |Periodo| Periodo |Feiiodo|Periodo | Pericdo Genera!

Comercio | 940 | 1.008 | 1.080 | 1.158 | 1.241 | 5.427

Industiia | 4 450 | 1062 | 1.073 | 1.085 | 1.097 | 5.367
Manufacturera & S SR IS— — ]
Hotelesy | 750 | 846 | 954 | 1.076 | 1.214 | 4.841
Restaurantes )

Act.
Inmobiliarias, | 4 428 457 489 522 2.296
empresariales
y de alquiler

Otros

servicios
comunitarios | 651 702 757 816 879 3.804
sociales y

personales
Total 3.791 4045 4321 | 4624 | 4.954 | 21.735

Tabla 57: Cantidad de Empresas a Cubrir a través del Plan

Lo anteriores valores basados en la variacion porcentual en cuanto a cantidad
de empresas de cada una de las actividades econémicas y llegando a cubrir

para el cierre de periodo un 57,32% del mercado objetivo.
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7 DESAROLLO DEL PROCESO DE CONSULTORIA

Describir el desarrollo del servicio de las Consultorfas, desde la Legalizacion,

Planeacién, Organizacién, Ejecucion y Evaluacion de la misma.

CONSULTORIA ORGANIZACIOHAL : CONSULTORES
Racibir soliciud e ’__ B B
para praseniar
propuesta
Condactar a la orpanizacion
con el fn de identificar sus i
requerim entos £
\
¥ :
Asignar el Consultor i Uelectar
que liderara la : » necesigades
proguesia i dela
i oroanizacion
! —— I
Seleccionar e ¢ —a ==
equipo de Elaborar Ia
Consuitores ; propuesta
-I_ técnica
b
: | S—— ]

I e

Realizar los
ajustes a la
propuesta

Elabaorar
presupuesto de
la propuesta

Consolidar y
entregar la

ORGANIZACION

Rechazada

v

propuesta de
coneultoria

Recibir
aceptacion de Aceplada
la propuesta W

Aceptarc
rechazar la
propuésia

D

Figura 38: Desarrollo del Proceso de Prestacion de Servicios
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8 CONCLUSIONES

e Tomando como referencia los datos arrojados por la investigacion de
mercados se puede concluir que las necesidades basicas en cuanto a
prestacion de servicios de mercadeo radica en evaluacion del servicio al
cliente, problematicas de planeacion y variables relacionadas con el
entorno. Por otro lado, en el area financiera las principales necesidades
radican en aspectos relacionados con los costos, las ventas y los

estados financieros.

e Fl mejoramiento continuo necesitado para la acreditacion de la facultad

se convertira en un medio que generara la necesidad de mantener al

Consultorio Financiero y de Mercados en continuo ejercicio  del
mercadeo, de esta manera se logiaid la consecucion de nuevos clientes
mantener los actuales e incrementar las ventas, elevando los indices de
de competitividad y garantizando de esta manera la sostenibilidad del

mismo.

o Se evidencia un alto potencial dentro de las microempresas y pequenas
empresas, pues el indice de uso de estos servicios es bajo, nuevamente
se refleja un mercado de oportunidad en el que se pueden concretar

clientes que accedan a los servicios ofrecidos por el Consultorio.

o La asistencia a una seminarios y eventos del sector organizados por la
UNAB y entidades fuera de ésta, son espacios que permiten ampliar los
contactos de negocios, facilitar la comunicacion con clientes potenciales,
dar a conocer la imagen proyectada por el Consultorio y los servicios
prestados por el mismo, asi mismo tener conacimiento de las tendencias

del mercado, entre muchas otras oportunidades.
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Objetivo

ESTADO

¢ Esté el Consultorio prestando

actualmente los servicios de

primera necesidad solicitados
por su mercado potencial?

Se evalué y redisefd el portafolio de
servicios, de tal manera que este se
conforme por los servicios que requiere el
mercado objetivo y no sobrepasan los
limites establecidos por el Consultorio.

¢ Cudl es el limite de prestacion
de servicios que le permite al
empresario tener claro el
concepto de los servicios a
cibir por el Consultorio?

s Tiene el mercado potencial

conocimiento de los servicios
prestados por el Consultorio
Financiero y de Mercados?

Establecimiento de las limitantes de

prestacion y categorizacion de clientes.

Establecimiento de estrategias que

contrarresten la situacion actual.

¢, Han sido efectivos los
esfuerzos de marketing
empleados hasta el momento
para proyectar la marca del
Consultorio como un espacio
orientado a la prestacion de

servicios empresariales?

Plan de accion que permita exponer el
Consultorio y sus servicios, generando
interés en el mercado potencial y por ende
clientes efectivos para el Consultorio.

Tabla 58: Estado Actual de las Problematicas Planteadas
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ANEXO A: INSTRUMENTO DE MEDICI

Junab

Encuesta# ___

DATOS DE SUPERVISION

Nombre del encuestado: Cargo:

Fecha: / /

Nombre Empresa:

Direccion: Teléfono:

Correo Electronico:

OBJETIVO: Identificar las necesidades genéricas de los diferentes sectores empresariales, con el fin de
adaptar el portafolio del Consultorio Financiero y de Mercados teniendo en cuenta los requerimientos del

mercado objetivo.
1. Aclividad Economica:

a) Manufacturera b) Servicios ¢) Comercial

2 Teniendo en cuenta la siguiente informacion, ¢En cuai rango se encuentra ubicada la
empresa?
a) Microempresa
b) Pequeiia Empresa
¢) Mediana Empresa
d) Gran Empresa
3. Se encuentra afiliado a alguna Caja de Compensacion?

a) Si. 4Cual? b) No.

4. ¢Utiliza o ha utilizado usted servicios de asesorias, consultoria o capacitacion para el
funcionamiento y/o mejoramiento continuo de su empresa? Sila respuesta es Sl contintie con

la encuesta, de lo contrario pase a la pregunta 8.
a) Si. b) No.

5. Podria indicarme dentro de los servicios que le mencionare a continuacion, ;Que servicios
ha recibido y qué calificacion de 1 a 5 le daria a este? Siendo 1 Excelente; 2 Bueno; 3 Regular; 4

Malo; 5 Deficiente:

Servicio Area de Mercadeo Area Financiera Calificacion
Asesoria 1 2 3 4 6
Capacitacion 1 2 3 4 6
Consultoria 1 2 3 4 5
Otro, ¢, Cual? 1 2 3 4 6

6. ¢Qué entidad le ha prestado este tipo de servicios?
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7. ¢Con que frecuencia requiere usted éstos servicios?

a) Mensual. b) Trimestral.
¢) Semestral. d) Anual.

8. ¢Qué servicios considera son los que con mas frecuencia son requeridos para suplir las
necesidades empresariales basicas en relacion al area financiera y al area de mercados?

Area de Mercadeo:
Area Financiera:

9. ¢Conoce de la existencia en Bucaramanga de un Consultorio Financiero y de Mercados,
UNAB, orientada a la prestacion de consultorias empresariales? Si la respuesta es S| contintie
con la encuesta, de lo contrario pase a la pregunta 12.

a) Si. b) No.

10. ;Qué tipo de servicios conoce en la entidad mencionada en el numeral 9?

11. A través de cuéles de los siguientes medios tuvo conocimiento del consultorio financiero y
de mercados y los servicios ofrecidos por el mismo? (marque todos los que apliquen)

,Fyers (Volantes) B =
Revistas =

Remision Cajas de
Compensacion |
| Internet

Asesorias y/o Capacitaciones
Eventos
Referido -
Otro, ¢,Cual? B
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12. Teniendo en cuenta los factores que definen una eficiente prestacién de este tipo de

servicios

Criterios de Evaluacion

Muy de
acuerdo

De
acuerdo

Indiferente

En
desacuerdo

Muy en
desacuerdo

El tiempo de duracion del estudio es
decisivo a la hora de seleccionar este
tipo de servicios.

El primer contacto con el asesor o
consultor determina la imagen percibida
por el empresario acerca del consultorio.

Fl tiempo de funcionamiento del
consultorio es un criterio que tiene en
cuenta a la hora de seleccionar la
entidad prestadora de este tipo de
servicios.

Los tramites de documentacion y pago
dehen ser sencillos, claros y solo los

necesarios.

Las instalaciones y su mantenimiento
son un aspecto que generan en usted
seguridad y confianza.

Comentarios del encuestador

Muchas gracias por su colaboracion
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ANEXO B: ENCUESTA DE SATISFACCION

Buenos dias / tardes / noches. Con el fin de continuar con los procesos de mejoramiento continuo
adelantado por la facultad, nos gustaria tener conocimiento del nivel de satisfaccién alcanzado por usted
en relacién a los servicios prestados por el Consultorio Financiero y de Mercados, éSeria usted tan
amable de contestar unas preguntas? Sus respuestas serdn estrictamente confidenciales y serén usadas
con fines estadisticos solamente; lo més importante para nosotros es conocer su verdadera opinion.

DATOS DE SUPERVISION
Nombre del encuestado: Teléfono:
Nombre Empresa: Fecha: / I
Nombre del Consultor: Correo Electrdnico:

ASPECTC A EVALUAR — 1 'SINO OBRSERVACIONES | COMENTARICS

F| servicio prestado por el
consultor cumplio con las
expectativas generadas
inicialmente.

Los resultados obtenidos le
generan confiabilidad y
seguridad y representan una
herramienta para la toma de
decisiones en su empresa.

El tiempo de duracion del
estudio fue oportuno y acorde a
los resultados entrega_dois. _

El informe fue presentado con 5
claridad y coherencia.

Utilizaria los servicios del
Consultorio Financiero y de
Mercados en otra oportunidad.

Sugerencias:

Como tuvo conocimiento del Consultorio Financiero y de
Mercados:

REFERIDOS

NOMBRE EMPRESA TELEFONO CORREO
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ANEXO C: FORMATO ASPIRANTES

DATOS DE SUPERVISION

Nombre del Aspirante:

Teléfono: Programa:

Correo Electrénico:

Fecha: /

En mi caso es cierto

Siempre

Habitualmente | A veces

Nunca

Pienso antes de hablar

Estoy comodo con mi formacion
académica

Me considero una persona
proactiva

Entiendo mis motivos para
querer trabajar en un cargo de
apoyo.

Me incomoda realizar trabajo en
equipo

Capacidad de escucha

Soy habil en técnicas racionales
y creativas

Vendo mis ideas de forma
eficaz

Reflejo seguridad al exponer
mis ideas

Admito mis errores y
equivocaciones
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ANEXO D: DIFERENCIAS ENTRE SERVICIOS

RESULTADO

PROPIEDAD DE
LA
INFORMACION

conocimientos y
tecnologlas , puede
incluir innovacion o
aplicacion practica

Normalmenie
publica con
autorizacion de
interesados

Mejoras en las
practicas de gesiion
organizacional y sus

resultados

A menudo
confidencial , su uso
lo decide el cliente

FACTOR INVESTIGACION CONSULTORIA ASESORIA
Parte de una Concebido por el .
. : | cliente carece de
necesidad del cliente a veces = ]
PROBLEMA investigador y la sobre base %%n?e%rgizgtoezﬁif
sociedad es abierto compartida P
TIEMPO Flexible Ajustad‘a , mas Ajustr—:ld_a , mas
rigida rigida
Nuevos

Mejoras en su
planeacion integral,
cumpliendo asl su
mision y objetivos.

confidencial, su uso
lo decide el cliente

DECISIONES

Se pueden
modificar a
discrecion del
investigador acorde
a los planes

Los cambios los
decide el cliente y
se limitan a la tarea
esencial

Las decisiones las
toma el cliente.

RIGOR
ACADEMICO

Alto y muy ajustado
metodologicamente

El minimo requerido
para resolver el
problema

Titulacion
universitaria o
cursos
especializados
sobre el tema.

EVALUACION

Externa; por la
comunidad cientifica
y érganos rectores

Interna ; por la
organizacion cliente

Por el cliente,
organizacion

Tabla 59: Diferencias entre Tipo de Servicios
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ANEXO E: OPCIONES BANNER

OPCION 1

CONSULTORIO FINANCIERO'Y DE MERCADOS

PROBLEMAS DF MERCADEQ Y FINARZASY

! LA SOLUCION MUY CERCAA
| USTED...
{

OPCION 2

‘ CONSULTORIO FINANC#ERO Y DE MERCADOS

EN CASA TENEMOS LA SOLUCION...

OPCION 3

CONSULTORICG FINANCIERO Y DE MERCADOS

PROBTERAS DE MAERCADEQ Y FIMNANTAST ;
EN EL CONSULTORIO FINANCIERO Y

|

|

; DE MERCADOS TENEMOS LAS
\ SOLUCIONES...

.' undb

ACERRAR

i

g e T
E 3 FEE 2
B il 1t
t T § pray = 4

A CFRRAR

B unab

X CERPAR
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ANEXO F: OPCION BOLETIN VIRTUAL

—t Tltulo del holetin

rEcHA DEL BOLETIH

VOLUMKHEN 1,

Titulo del articulo principal

A=ERpARI R £ INCLUSION DE ARTIZULCS
LA RELACIONADOS CON
AREA DE MERCEDIOD Y SFES

Pro e wmagen o geEito

- = CONSULTORIO FINANCIERO Y
e DE MERCADOS, UNAB

Calla 48 N. 39.234
= Butaramanga
Sogundy Fio Edificis Adminlowative
Tel (7) 6426111
Exe 207~ 308
consultarhymB unabedu o
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ANEXO G: CALENDARIO DE EVENTOS

Se enviara via mail a los contactos con el fin de mantener actualizados a los

empresarios en relacion a los eventos del mes.

CONSULTORIO FINANCIERD (232 45NK.39-234 T4.(7) G426111 . |
¥ DE MERCADOS o o SRR £4.301 308 5 inab
UHAE Sagenda Buso A fgo Mriristate casdleinluezbedso il 1A
[ |
donl lun mar mie jue vie sab i
i 2 3 E
3
11 12 13 14 1 E5) 16 17
18 19 20 21 22 23 24
25 26 27 28 29 30

VZiF



ANEXO H: OPCIONES TARJETAS DE PRESENTACION

-I unab

CONSULTORIO FINANCIERO Comsuftarie Fimanciero y e MCrcanos
Y DE MERCADOS

OPCION 1

Calle 48 M, 39-234

Bucaramanga

Segundo Piso Edificio Administrative
Tel: (7) 6436111

Ext. 307 - 308
consultorfym®@unab.edu.co

-
B unab

CONSULTORIO FINANCIERO
Y DE MERCADOS
Calle 48 N. 39-234

Bucaramanga
Segundo Piso Edificio Administrativo

Tels (7) 6436111
Ext. 307 - 308
consultorfym@unab.edu.co
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ANEXO I: PAUTA VIVIR LA UNAB PARA PRACTICANTES

Motivar la  participacion de  los
estudiantes en las dependencias internas

Objetivo: :
de la UNAB como el Consultorio
' Financiero y de Mercados.
— Estudiantes de la facultad de Ingenierias
Publico Administrativas con habilidades para la
objetivo: asesorfa y/o consultoria empresarial.

S

T Noatpuiss S s seatumand g sunsots i XPEUISNC s AL ey, g p

en et Consultorio Financiero y de Mercados.

Porque en (/5 lamblen puedes trabajar

=
_ B unab

E—
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ANEXO J: PAUTA REVISTA CAJAS DE COMPENSACION

Dar a conocer la existencia del
Objetivo: Consultorio Financiero y de Mercados
dentro del publico objetivo.

Clientes potenciales afiliados a Cajas de

li bjetivo:
PUBHEO ORIGIVD Compensacion (Cajasan y Comfenalco).

En la brindamos apoyo
y solucion a los problemas Financleros
y de Mercados de su Empresa.

Porque estatamblen es suCASA,

Tolatono: (7) 8436111 Ext 307-308

Calia 48 N 38234 Edificlo Armando Pico 2
Wiiv.unat adu colconsuttoriofym
consutionolym & unatiecu co
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ANEXO K: VANGUARDIA LIBERAL

ettt Empresarios de Bucaramanga y su Area
Publico objetivo: :
Metropolitana.
= D v ﬁ
E ey ¢Esla empezando una nueva Fmpresa
= . y NO SABE QUE HACER??
e A “Sh s

w::_.; ;c;-‘-";‘w

fn el Carigultoria Financlaro y de Mercados

enemos las respuestas

& lgrlogag‘r'a (L8281 4 1-E8 o !
Porque esla tamblen es su CASA, ala 48 . S0-234 Sdiiclo Amandgc el

oenaultonotm i unab g "

¢Esta empezando una nueva Empresa
y NO SABE QUE HACER??

En el Consultorlo Financiero y do Mercados

tenemos las respuesias

Porque en CASA slempre pasan cosas buenas.

Teldlons qﬂ-ﬂﬂi 11 Fxt 397208

Calle 48 M 59234 Edifcio Armande Pio 2
W bl edu co’consutaniolym
consulatistymdunaliedu oo

E=
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ANEXO L: COTIZACION Y DATOS DE PROVEEDOR MATERIAL

PUBLICITARIO
PROVEEDOR / ‘
CONTACTO LOGO
Comfenalco: Carmen i‘
Cecilia Quintero.
Pauta Revista Cajas Comfenalco
%ANTANDE R

de Compensacion

Pauta Vivir la UNAB

Brochures

Carpetas
Lapiceros
Papel con Membrete

f‘qlqeni Fahian
Posada Calderon.

Dr Ricardo Jaramillo
Tel.: 6436111 Ext.:
326- 327

Distribuciones JM
Litografia — Tipografia
Sr. José Martinez
Tel.: 6710686

e pre tll|\|, i

ry

@«.ujn‘m“r

Distribuciones JM
Litografia — Tipografia
Sr. José Martinez
Tel.: 6710686

" Tabla 60: Cotizacion y Datos de Proveedor Material Publicitario
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ANEXO M: GLOSARIO DE TERMINOS

Adaptacioén del producto: Adaptacion de un producto a las condiciones
o deseos de su mercado potencial.
Analisis DOFA: Analisis interno de una organizacion con el fin de
establecer los puntos débiles y los puntos fuertes, y de su entorno con el
fin de identificar las amenazas para la organizacion y las oportunidades
que le ofrecen. Las siglas DOFA corresponden a las iniciales de:
Debilidades, amenazas, Fortalezas y oportunidades.
Asesorar: Orientar de manera experta y sistematica, total o
parcialmente un proceso educativo que incorpora tecnologias.
Asesoria Empresarial: Asesorar las empresas e inslituciones que
sitan fortalecer su planeacion integral, con el fin de Ilnarar el
cumplimiento de su mision y sus objetivos. Diagnostico de la situacion
empresarial para diseflar cambios organizacionales, aumentos de
productividad, control de costos, reestructuracion financiera vy
participacion en el mercado. Asesoria, segun ei caso, en el desarrollo de
las gestiones de produccion, funcionamiento, mercadeo y ventas.
Base de datos: Conjunto de datos relacionados a un determinado
aspecto de un negocio (por ejemplo, informacion relacionada a nuestros
clientes), que almacenamos sistematicamente para un uso posterior (por
ejemplo, para determinar qué productos prefiere determinado
consumidor y, de ese modo poder ofrecerle una mejor atencién o un
trato personalizado).
Cajas de Compensacion: las Cajas de Compensacion familiar son
corporaciones de derecho privado, con patrimonio propio y sin fines de
lucro, las cuales han tenido un sostenido desarrollo y crecimiento en las
cuatro ultimas décadas principalmente, tanto en nuestro pais como en el
extranjero. Son las encargadas de entregar una gran gama de beneficios
en materia de seguridad social a sus afiliados. Las nuevas areas en que
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han incursionado las Cajas de Compensacion son: vivienda, cultura,
salud, capacitacion, recreacion, desarrollo personal, perfeccionamiento.
Cliente Potencial: Persona fisica o juridica que puede llegar a formar
parte del mercado al que se dirige una empresa, pero que aun no ha
adquirido sus productos.

Consultoria: La consultoria es la aplicacion del conocimiento enfocada
al medio empresarial publico y privado, ofreciendo servicios de asesoria,
auditoria, asistencia técnica, entre otras, contribuyendo en la solucion de
problemas y buscando el desarrollo de la competitividad y el alto
desemperiio de las organizaciones.

Customer Relationship Managemeni (CVIR): Sistema de informacion
que tiene como objetivo optimizar las relaciones con los clientes, se
basa en el uso de un software que permite que HONTHHOH
un negocio o empresa, trabajen en forma coordinada para atender a un
mismo cliente durante todo el proceso de compra.

Capacitacion: Es el medio por el cual la organizacion desarrolla su
fuerza de trabajo en deslrezas, habilidades y competencias para realizar
de una manera mas eficiente las funciones pertinentes al cargo. La
capacitacion y el desarrollo ayudan a retener el talento humano,
aseguran la competitividad y la productividad a corto, mediano y largo
plazo.

Cliente potencial: Consumidor del cual hay buenas posibilidades de
que se convierta en nuestro cliente.

Convenio Marco: Un convenio marco es un convenio en el que se
establecen precios y condiciones de compra determinados durante un
periodo de tiempo definido. El convenio Marco se utiliza como una forma
de conseguir condiciones mas ventajosas para los servicios prestados.
Correo directo (e-mail marketing): Estrategia de marketing que
consiste en el envio frecuente y sistematico de boletines via servicio

postal o electronico a los clientes, con el fin de mantenerlos al tanto de
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nuestras promociones, lanzamiento de nuevos productos, nuevos
descuentos, etc., y asi lograr su fidelizacion.

Fuentes primarias: Fuentes de primera mano en donde se puede
conseguir informacion, ejemplo de fuentes primarias pueden ser las
personas encuestadas o entrevistadas para una investigacion de
mercado.

Fuentes secundarias: Fuentes en donde se puede conseguir
informacion, compuestas de datos que ya han sido publicados o
recolectados para otros motivos diferentes al nuestro, ejemplo de
fuentes secundarias pueden ser libros, revistas, registro de instituciones,
etc.

investigacion de mercados: La invesligacion de mercado es una
técnica que permite recopilar datos, de cualquier aspecto que se desee
conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos. Sirven
al empresario para realizar una adecuada toma de decisiones y para
lograr la satisfaccion de sus clientes.

Marca: Nombre, término, palabra, signo, simbolo, disefio, o una
combinacion de ellos, que se le asigna a los productos o servicios de un
negocio o empresa para identificarlos y distinguirlos de los demas
productos o servicios que existan en el mercado.

Muestreo no Probabilistico: Muestra dirigida, en donde la seleccion de
elementos dependen del criterio del investigador.

Muestra por conveniencia: La muesira por conveniencia es aquella
que se elige siguiendo la comodidad del investigador, (por L.
Transetntes que digan lo que opinan sobre un tema).

Muestra: Conjunto de unidades muéstrales o porcion de la poblacion
que se selecciona para su andlisis.

Plan de Marketing: Documento en donde sefialamos basicamente
nuestros objetivos de marketing, las estrategias que vamos a utilizar
para alcanzar dichos objetivos, y los encargados de realizar dichas

estrategias.
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Plan estratégico de marketing: La planeacion estratégica, es el
proceso mediante el cual quienes toman decisiones en una organizacion
obtienen, procesan y analizan informaciéon pertinente, interna y externa,
con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa, asi como su
nivel de competitividad con el propésito de anticipar y decidir sobre el
direccionamiento de la institucion hacia el futuro.

Posicionamiento: Posicionamiento es el lugar que ocupa un producto o
servicio en la mente del consumidor y es el resultado de una estrategia
especialmente disefiada para proyectar la imagen especifica de ese
producto, servicio, idea, marca o hasta una persona, con relacion a la
competencia. El cerebro humano buscara clasificar los productos por

categorias y caracteristicas a fin de que sea mas facil y rapida la

ranilacian  clacificacidn v nosterior recup ! la informacion
LOPHAGIUH, sl iy 184 I i

Ao
(]

igual que como funcionan los archivos, las bibliotecas vy
computadoras.

Practica: Ejercicio que bajo la direccion de un maestro y por cierto
tiempo tienen que hacer algunos para habilitarse y poder ejercer
publicamente su profesion. Aplicacion sistematica de habilidades
sustentadas en conocimientos obtenidos en el aula de clase. Es de
responsabilidad institucional y del estudiante. Las decisiones son
consensuales: Institucion -Sitio de practica — Estudiante - Tutores.
Servicio: Conjunto de intangibles tales como desempeiios, esfuerzos o
atenciones, pero que también incluye elementos tangibles tales como,
por ejemplo, en un restaurante: los alimentos, las bebidas o los muebles.
Unidad Muestral: Unidad seleccionada de la poblacién para la
aplicacion de la técnica de investigacion. Puede ser un elemento

poblacional tnico o un conjunto de elementos.



ANEXO N: COSTOS DE VENTAS SEGUNDO ANO Y SIGUIENTES

Costo de Ventas Afio 2 ~ Costo de Ventas Aiio 3
Descripcion Valor Descripcion Valor
Salarios Practicantes $12.916.800 | Salarios Practicantes | $ 13.500.000

Transporte $ 5650.000 Transporte $ 600.000

Cartuchos Impresora $ 240.000 Cartuchos Impresora $ 264.000
Resmas Papel con Resmas Papel con

Membrete $46.000 Membrete St
Resmas Papel sin Resmas Papel sin

Membrete $ _240‘000 Membrete % 265.000

~ Papeleria $ 378.000 Papeleria |1 $596.900

Total $14.372.800 Total $15.276.900

Tabla 61: Costo de Ventas Afio 2 y Afio 3

Costo de Ventas Afto 4 ~— Costo de Ventas Afio 5.
Descripcion Valor Descripcion Valor
Salarios Practicantes | $ 14.107.200 | Salarios Practicantes $14.742.000
~ Transporte $ 650.000 Transporte $ 700.000
Cartuchos Impresora | $ 288.000 ~ Cartuchos Impresora $ 312.000

Resmas Papel con . Resmas Papel con
Membrete e Membrete %6600
Resmas Papel sin Resmas Papel sin
Mambrete ] $ 288.000 Nerbrats $ 312.000
. Papeleria $ 626.750 Papeleria $ 658.000
Total $ 16.015.950 Total $ 16.784.000
Tabla 62: Costo de Ventas Aiio 4 y Ao 5 ’
TOTAL GENERAL COSTO DE VENTAS QUINTO ANO ] $ 76.145.650
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ANEXO O: GASTOS DE MARKETING SEGUNDO ANO Y SIGUIENTES

GASTOS PLAN DE MARKETING ANO 2

Costo/ No
Concepto Unidad |Cantidad| unidad |veces Valor
Contrato de Aprendizaje a 2 estudiantes de practica
Practicante Personas/
Mercados mes 1 $ 538.200 12 $ 6.458.400
Practicante Personas/
Financiera mes 1 $ 538.200 12 | $6.458.400
Material de Trabajo
| Brochures unidades 690 $ 586.500 1 | $586.500
Carpetas unidades 270 $ 1.200 1 $ 324.000
Lapiceros | unidades |  oU_ $ 1.300 1 $ 65.000
Resmas Papel
Blanco Resmas 2 S 10 0N0 12 o 240 000
Papel con ' e T B
Membrete Resmas 2 $ 12.000 1 $ 48.000
Tarjelas de
Presentacion unidades | 400 | $65.000 | 1 $ 65.000
Cartuchos
Impresoras | unidades | 12 | $20.000 | 1 $ 240.000
Participacion Eventos
Evento UNAB | Participacion 1 $ 250.000 1 $ 250.000
Evento
Consultorio | Participacion| 1 - $350.000 | 1 $ 350.000
| Evento Externo | Participacion 1 $ 384.000 1 $ 384.000
Evento Externo | Participacion 1 $ 384.000 1 $ 384.000
Pauta
Pauta
Vanguardia ) 1 7.457.728 1 $ 7.457.750
$ 9.866.250

Tabla 63; Gastos Plan de Marketing Afio 2
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GASTOS PLAN DE MARKETING ANO 3

Tabla 64: Gastos Plan de Marketing Afio 3

Costo/ No
Concepto Unidad |Cantidad| unidad | veces Valor
Contrato de Aprendizaje a 2 estudiantes de practica
Practicante Personas/
Mercados mes 1 $562.500| 12 $ 6.750.000
Practicante Personas/
Financiera mes 1 $ 562,500 12 $ 6.750.000
Material de Trabajo
Brochures unidades 700 $ 595.000 1 $ 595.000
Carpetas unidades 280 $ 1.200 1 $ 336.000
~ Lapiceros unidades | 60 $ 1.300 1 $ 78.000 |
Resmas Papel
Blanco rResmas 2 $ 11.000 12 $ 264.000
Papel con
Membrete Resmas 2 $ 13.000 1 $ 52.000
Tarjetas de
Presentacion unidades 400 $ 70.000 i $ 70.000
Cartuchos
Impresoras | unidades 12 $ 22.000 i | $264.000
Participacion Eventos
Evento UNAB | Participacion 1 $ 270.000 1 $ 270.000
Evento
Consultorio Participacion 1 $ 370.000 1 $ 370.000
Fvento Externo [ Participacion 1 $ 400.000 1 $ 400.000
Evento Externo | Participacion 1 $ 400.000 1 $ 400.000
_ Pauta
Pauta
Vanguardia 1 8.457.728 1 $ 8.457.750
$
10.976.750
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GASTOS PLAN DE MARKETING ANO 4

Costo/ No
Concepto Unidad |Cantidad| unidad |veces Valor
Contrato de Aprendizaje a 2 estudiantes de practica
Practicante Personas/
Mercados mes 1 $587.800| 12 | $7.053.600
Practicante Personas/
Financiera mes 1 $587.800| 12 |$ 7.053.600
Material de Trabajo
Brochures unidades 710 $ 603.500 1 $ 603.500
Carpetas unidades 290 $ 1.200 1 $ 348.000
|_apiceros unidades 70 $ 1.300 1 $ 91.000
Resmas Papel
~ Blanco Resmas 2 $12.000 | 12 $ 268.000
Papel con
Membrete Resmas 2 $ 14.000 1 $ 56.000
Presentacion | unidades 400 | $60.000 | 1 $ 60.000
Cartuchos B T—
unidades 12 $24.000 | 1 $ 288.000

Impresoras

Participacion Eventos

Tabla 65: Plan de Marketing Afio 4

Evento UNAB | Participacion| 1 77}_2&0.000 1 $ 290.000
Evento
Consultorio Participacion 1 $ 390.000 1 $ 390.000
 Evento Externo | Participacion 1 $430.000| 1 | $430.000
Evento Externo | Participacion 1 $ 430.000 | 1 $ 430.000
Pauta
Pauta Vanguardia | [ 1 Joas7.728| 1 |$9.457.750
$
12.100.250
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GASTOS PLAN DE MARKETING ANO 5

Tabla 66: Gastos Plan de Marketing Afio 5

Costo/ No
Concepto Unidad [Cantidad| unidad |veces Valor
Contrato de Aprendizaje a 2 estudiantes de practica
Practicante Personas/
Mercados mes 1 $614.250| 12 |[$7.371.000
Practicante Personas/
Financiera mes 1 $614.250| 12 |$7.371.000
Material de Trabajo
Brochures unidades 720 $612.000 1 $ 612.000
Carpetas unidades 300 $ 1.200 1 $ 360.000
Lapiceros unidades 80 $ 1.300 1 $ 104.000
Resmas Papel
Blanco Resmas | 2 | $13.000 | 12 | $312.000
Papel con
Membrete Resmas 2 $ 15.000 1 $ 60.000
Tarjetas de
: jf(jffé@ﬂlé\(;i(’)_f_\ unidades 400 $ 60.000 1 $ 60.000
Cartuchos
Impresoras unidades 12 $26.000 | 1 | $312.000
N Participacion Eventos -
Evento UNAB | Participacion | 1 | $320.000 | 1 $ 320.000
Evento
Consultorio | Participacion 1 $ 320.000 1 $ 420.000
Evento Externo | Participacion | 1 | $350.000| 1 | $ 450.000
Evento Externo | Participacion 1 $ 350.000 1 $ 450.000
Pauia
Pauta 10.457.72 $
Vanguardia 1 8 1 10.457.750
$
13.233.750
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