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RESUMEN EJECUTIVO

Los pequefios empresarios del Area Metropolitana de Bucaramanga requieren formacion
financiera para administrar sus negocios, de lo contario pueden llegar a tener dificultades en la
toma de decisiones que sean favorables. El servicio de formacion financiera se desarrollara
mediante la oferta de diferentes diplomados con duracion de 40 horas presenciales para el
desarrollo de talleres practicos y 40 horas virtuales. Cada curso tiene una capacidad de 12
estudiantes y estaran bajo la orientacion de un docente.

Cada uno de los estudios realizados permitieron determinar que si existe la viabilidad
comercial con una demanda anual de 2.549 capacitaciones en formacion empresarial;
técnicamente también es viable pues todos los recursos estan disponibles en el area de influencia
del proyecto; administrativamente se puede constituir legalmente la empresa como persona
natural e inicialmente, el Ministerio de Educacién Nacional no ejercera control del servicio de la
empresa por ofrecer cursos menores de 160 horas. Todos los datos cuantitativos encontrados
afectaron el estudio financiero tanto en las inversiones a realizar como en los costos y gastos que
son la base para la fijacion del precio del servicio.

Con una inversion de $90.686.757 en este modelo de negocio, se genera un retorno de la
inversion del 70.75%, pudiéndose recuperar ese valor en el segundo afio de operaciones. El
impacto social es positivo en tanto que el impacto ambiental fue bajo, principalmente por la
publicidad impresa. Se puede concluir que este modelo es viable y rentable bajo los parametros

que se fijaron.



CAPITULO I: PROBLEMA

A traves del presente capitulo se identificara el problema de investigacion, iniciando con
una explicacion del entorno que lo rodea, aclarando poco a poco cada una de las causas que lo
agravan y estableciendo los objetivos a alcanzar para aportar una solucion a la que se dara

tratamiento en el desarrollo de este proyecto.

1.1 Antecedentes
La ignorancia en temas financieros y de hecho, en las finanzas basicas, puede ser una de

las causas del descalabre econémico de muchas empresas y personas naturales.

Es tan importante que existen paises como Noruega (71%), Dinamarca (71%) y Suecia
(71%) cuya poblacion adulta es la que tiene mayor conocimiento en educacion financiera en el

mundo (S&P, 2014). Ver tablas 1y 2.

Tabla 1.
Poblacion adulta con formacién financiera

ADULTS WHO
ARE FINANCIALLY

ECONOMY LITERATE (%)
Costa Rica 35
Croatia 44
Cyprus 35
Czech Republic 58
Céte d'lvoire 35
Denmark 71
Dominican Republic 35

Ecuador 30

Nota. Recuperado de Financial Literacy Around the World: INSIGHTS FROM THE STANDARD & POOR’S

RATINGS SERVICES GLOBAL FINANCIAL LITERACY SURVEY, Pag. 23.



Tabla 2.

Poblacion adulta con formacién financiera

ADULTS WHO
ARE FINANCIALLY
ECONOMY LITERATE (%)
Morway T
Pakistan 26
Panarna 27
Peru 28
Philippines 25
Poland 42
Partugal 26
Puerto Rico 32
Romania 22
Russian Fed 34
Rwanda 26
Saudi Arabia 31
Senegal 40
Serbia 38
Sierra Leone 21
Singapore 59
Slowvak Republic 48
Slovenia 44
Somalia 15
South Africa 42
Spain 49
5ri Lanka a5
Sudan 21
Sweden 11
Switzerland 57

Nota. Recuperado de Financial Literacy Around the World: INSIGHTS FROM THE STANDARD & POOR’S

RATINGS SERVICES GLOBAL FINANCIAL LITERACY SURVEY, Pag. 24.

En Colombia la Ley 1328 de 2009 establecid que las entidades financieras estan
obligadas a desarrollar programas de educacion financiera para la poblacion y aunque los

mismos se llevan a cabo con buena voluntad, en la mayoria de los casos no surten efecto por



cuanto les falta alineacion con los objetivos reales de dicha educacion o porque carecen de la

coordinacion y por ende, de la calidad y el impacto necesario para surtir un verdadero efecto.

En el afio 2010 el gobierno colombiano present6 una propuesta en un documento
llamado: “Estrategia Nacional de Educacion Econdmica y Financiera”, con la que pretendia
avanzar en la problematica planteada en el parrafo anterior (Minhacienda, 2010), sin embargo,
tal como lo menciona Sigifredo Contreras en su investigacion al respecto de la propuesta del
gobierno, ésta solo se ha enfocado en ahondar en temas de economia y finanzas para una parte de
la poblacion colombiana y ademas, esta siendo impartida por entidades y personas que carecen
de la formacion y conocimiento adecuado, en otras palabras, los resultados no son los adecuados

para que el pais mejore en este aspecto (Contreras).

En la actualidad existen varias herramientas financieras disponibles en internet, que si bien
permiten tener una idea de las finanzas, en realidad son instrumentos estaticos, que solo ofrecen
una solucion aplicable y préactica para el usuario, lldmese persona natural o empresa. En esta
medida, es posible encontrar estructuras y modelos de codmo hacer un flujo de caja por ejemplo, o
de cuales son las lineas de crédito existentes y los productos financieros opcionales, entre otros,
pero en ninguna parte se hace énfasis en la necesidad financiera real de cada persona o entidad y
esto si que es importante, puesto que cada persona y especialmente cada empresa, es un planeta
aparte, con sus ventajas y desventajas particulares, que la hacen especial y por ende, requiere un

analisis especifico.



1.2 Problema de investigacion

Como profesional en el area financiera, con alrededor de 20 afios de experiencia en el ramo
tanto a nivel empresarial como a nivel académico, ha sido posible observar que las empresas y
las personas hacen un manejo de sus finanzas aceptable, sin embargo, en muchos casos se
comenten equivocaciones. Hay varias causas generadoras de dicha situacion, pero todas llegan a

un mismo dilema: la ausencia de una educacién financiera efectiva.

El acceso a los servicios financieros en el mundo es bastante irregular de pais en pais; las
encuestas muestran que en algunas economias desarrolladas, alrededor de un 20% de los adultos,
no tienen una cuenta bancaria ni ningun otro producto financiero; asi mismo, existen paises
emergentes donde la bancarizacion de los adultos apenas llega al 20%, es decir, que el 80% de
éstos no tiene ninguna relacion con el sector financiero (CENTRO DE ESTUDIOS
MONETARIOS LATINOAMERICANOS, 2015). De otra parte, Africa y América Latina son
las zonas geogréficas con menor inclusién financiera en el mundo (CENTRO DE ESTUDIOS
MONETARIOS LATINOAMERICANOS, 2015). A continuacién, una gréafica descriptiva. (Ver

grafica 1).



INDICADORES DE INCLUSION FINANCIERA, 2011
(proporcion de adultos que tenian una cuenta en una institucion financiera formal, en porcentajes)

POR MONTO DE INGRESO! POR AREA GEOGRAFICA? ECONOMIAS EMERGENTES
SELECCIONADAS
100 100 100 ~

80 B 80 R
60 60 -
40 — 40
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0 - 0

Bajo Medio- Medio- Alto Africa América Asia Europa

bajo alto Latina y oriental

el Caribe

! Definiciones del Banco Mundial.? Promedio de todos los paises de la regién ponderado por su poblacién en 2011; basado
en las estimaciones de poblacién y las definiciones de las dreas geograficas de la oNu.
Fuentes: onu; Banco Mundial, Global Financial Inclusion Database; célculos del 8p1.

Gréfica 1. Indicadores de inclusion financiera. Copyright 2015 por CEMLA, BOLETIN Volumen LXI NGmero 3,

P4g. 137.

Como es légico, la inclusion financiera o Ilamada de otra forma, la relacion con el sector
financiero determina el crecimiento econdmico de los paises, impactando en su poblacion pobre,

de manera que ésta pueda salir de dicha pobreza apoyandose en é€l.

Por el lado de las empresas, la inclusion financiera es necesaria para impulsar la
produccion de las mismas; en muchos paises emergentes las pequefias y medianas empresas no
tienen acceso a créditos bancarios, en general este acceso apenas rodea el 60% en algunos casos
europeos, mientras que en Africa y Asia el porcentaje es bastante inferior, tal como se aprecia en

la grafica 2.



PROPORCION DE EMPRESAS CON UN PRESTAMO BANCARIO O UNA LINEA DE CREDITO EN 2013®
Porcentajes

CD TZ KE UG GH MG ZM BD TR UZ NP YE KZ KH AZ TJ IL JO KG UA PL RO CZ HU RS BY BG SK
Africa Asia Europa

B Empresas pequefas’ Il Empresas medianas’

AZ = Azerbaiyan; BD = Bangladesh; BG = Bulgaria; BY = Bielorrusia; CD = Republica Democratica del Congo;

CZ = Republica Checa: GH = Ghana: HU = Hungria; IL = Israel; JO = Jordania; KE = Kenia; KG = Kirguistén,

KH = Camboya; KZ = Kazajistan; MG = Madagascar; NP = Nepal; PL = Polonia; RO = Rumania; RS = Serbia;

SK = Eslovaquia; TJ = Taylkistdn; TR = Turquia; TZ = Tanzania; UA = Ucrania; UG = Uganda; UZ = Uzbekistan;

YE = Yemen; ZM = Zambia.

* Muestra de paises basada en la disponibilidad de datos y que su poblacién exceda los cinco millones. Definiciones

de dreas geograficas de la ONuU. Los palses de cada area geografica se presentan segln su poblacién, con el més grande
a la izquierda, basada en las estimaciones de la poblacién para 2013 de la onu. ! El tamafio de empresa como lo define
el Banco Mundial.

Fuentes: onu; Banco Mundial, Enterprise Surveys.

Gréfica 2. Proporcién de empresas con un préstamo bancario o una linea de crédito en 2013. Copyright 2015 por

CEMLA, BOLETIN Volumen LXI Nimero 3, Pag. 139.

Los bancos centrales son conscientes de estos nimeros y estan enfocados en mejorarlos,
pero al mismo tiempo son conscientes que un pilar importante para lograrlo es la educacién
financiera, dado que a través de ella los consumidores pueden gestionar sus riesgos buscando
incrementar su capacidad de ahorro y disminuyendo sus gastos y al mismo tiempo, tener un nivel
de endeudamiento prudente con la utilizacion de servicios financieros adecuados para cada perfil
personal o empresarial (CENTRO DE ESTUDIOS MONETARIOS LATINOAMERICANOS,
2015), sin embargo, el nivel y la efectividad de dicha educacién varia de pais en pais y ello hace

que existan falencias en la toma de decisiones y por ende, malos resultados financieros.



En el mundo, 1 de cada 3 adultos posee un buen nivel de comprensién al respecto de los
conceptos financieros basicos. Como es obvio, la alfabetizacion financiera es mayor en la
poblacion rica, bien educada y aquella que usa frecuentemente los servicios financieros, en otras
palabras, es claro que miles de millones de personas no tiene la preparacion para enfrentar los

rapidos cambios del panorama financiero (Raccanello & Herrera, 2014).

Estudios de entidades como Insolvencia Colombia arrojan que alrededor del 70% de las
personas que acuden a sus servicios para declararse insolventes acogiéndose a la ley 1564 de
2012, tienen ingresos mensuales superiores a $4 millones, lo cual es sorprendente porque los de
menores ingresos, que también podrian cumplir con los requisitos para esta insolvencia, no

acuden a esta figura.

En el caso de las empresas la situacion no es muy diferente, un informe de la
Superintendencia de Sociedades en Colombia mencion6 que en los Gltimos 10 afios se han ido a
liquidacion mas de 1.500 compaiiias, de las cuales 1.300 eran PYME’s. Mediante un articulo
investigativo del afio 2012, la Superintendencia argumento que las principales causas internas de
las liquidaciones de empresas son: el alto nivel de endeudamiento, la falta de capital de trabajo,
la disminucion de las ventas, los altos costos y gastos operacionales y por ende, la baja
rentabilidad del negocio. De otra parte, identificé que las causas externas de tales liquidaciones
son: la disminucién de la demanda por el entorno econémico, las altas tasas de interés, el
incremento en la competencia, pérdida del mercado y la dificultad del acceso al crédito

(Supersociedades, 2012). Es evidente que el manejo financiero errado influye en cada una de las



causas que se presentan en la liquidacion de las empresas. En la gréfica 3 se detallan las causas

tanto internas como externas de esa insolvencia en empresas en reorganizacion empresarial.

Causas Externas de la insolvencia en empresas en reorganizacion

empresarial
Disminucion de la demanda por &l enormo
econdmico
Alas Tasas e Inlerés o
= Menufactura
Incremento en & Competencia EA%on
= Construccion
= Agropecuano
Pérdida e Mercado x

Dificuitad de Acceso al Crédito

0 10 20 30 4 50 60 70 80

Fuente: Supersociedades. Calculos Grupo EF.

Causas Internas de la insolvencia en empresas en reorganizacion

empresarial
Ao Endevdamiento |
Falta de Capial de Trabaip i
= Manufactura
= Otros
Dsminucitn de Ventas |
= Congtruccion
Altos Costos yio Gastos Operacionales y de = Agropecuario

Ventas

Baja Rentabiidad del Negocio

(] 20 40 60 B0 100 120
Fuente: Supersociedades. Célculos Grupo EEF.

Grafica 3. Causas de la Insolvencia Empresarial.

Copyright 2012 por Superintendencia de Sociedades, Edicion No.4. Pag. 31.

Y entonces, qué es lo que hace que una persona con altos ingresos termine declarandose
insolvente o que una empresa que se origind de una idea o proyecto con gran pasion y que pudo

haber sido un gran negocio, termine en la quiebra?



Sencillo, definitivamente no se tiene el suficiente conocimiento aplicado sobre como
manejar el dinero y la razén es que no hay una educacion financiera apropiada para unos y otros.
La realidad es que todas las opciones de formacion financiera en la actualidad, son simplemente
formacién académica y carecen de una personalizacion de las finanzas, asi como las decisiones
requeridas son especificas e influidas por contextos diferentes en cada ocasion y por ende,
requieren de una educacion financiera especifica con un acompafiamiento y apoyo constante, que
permita no solo mejorar las finanzas actuales, sino generar una perspectiva de estabilidad hacia

el futuro.

Porque por ejemplo:

e No siempre se necesita financiacion externa, es decir, con bancos, para apalancarse en la
ejecucion de los proyectos personales o empresariales.

e No todas las lineas de crédito son apropiadas para cada necesidad de financiacion.

e No siempre vender es sindnimo de rentabilidad.

e No todo crecimiento es l0gico si no genera retorno.

La oferta en formacion financiera se presenta en el area de influencia del proyecto tanto por
universidades como por el SENA, con limitaciones de horarios, o programas de formacion
extensos. También la oferta se da virtualmente mediante cursos que otorgan constancias, sin
darse la oportunidad de un encuentro sincronico, y menos presencial.

Y entonces viene la gran incognita: Como podria facilitarse la toma de decisiones en el
manejo financiero a las empresas y a las personas en general? Seria fabuloso lograrlo. Por ello

es conveniente unir dos grandes fuerzas, las finanzas aplicadas y la docencia apalancada en la



experiencia en el campo de accion, para entregar una herramienta tecnoldgica que ofrezca

Educacion Financiera a través de tres pilares basicos:

o Formacidn en el manejo financiero a las empresas, con una pedagogia practica, facil de
manipular y de asimilar.

o Apoyo en la toma de decisiones de indole financiero a través de una asesoria permanente
para quien asi lo desee.

o Desarrollo de habilidades para determinar un diagnéstico de las finanzas propias y al

mismo tiempo, para proyectar tres escenarios que ayuden en la toma de decisiones.

En ese orden de ideas: ¢Cual es la viabilidad de un Modelo de Negocio que esté orientado
a prestar el servicio de formacién financiera que facilite y mejore la toma de decisiones en el
manejo de las finanzas de las pequefias empresas, en el Area Metropolitana de Bucaramanga,

Colombia?

1.3 Objetivos de investigacion
A continuacion, se describen el objetivo general de este proyecto, asi como los objetivos

especificos que apoyan el alcance del primero.

1.3.1 Objetivo general.

Determinar la viabilidad de un modelo de negocio de formacion financiera que permita
una mejor toma de decisiones en las pequefias empresas, en el Area Metropolitana Bucaramanga,

Colombia.



1.3.2 Objetivos especificos.

Determinar la viabilidad de mercado del modelo de negocio, que garantice la

sostenibilidad de este.

Conocer la viabilidad técnica, que determine las capacidades requeridas para la

escalabilidad del modelo de negocio de formacion financiera para pequefias empresas.

Plantear la viabilidad administrativa y legal, que determine los requerimientos necesarios

para la escalabilidad del modelo de negocio de formacion financiera para pequefias empresas.

Determinar la viabilidad financiera, que esté orientada a generacion de la rentabilidad del

modelo de negocio de formacidn financiera para pequefias empresas.

Definir el tipo o patron de modelo de negocio apropiado para la formacion financiera

efectiva para pequefias empresas en el Area Metropolitana de Bucaramanga, Colombia.

1.3.3 Actividades. Para dar cumplimiento a los objetivos especificos y en esa medida, al

objetivo general, se plantean las siguientes actividades por cada objetivo especifico.
1.3.3.1 Actividades para el primer objetivo especifico.

Definir el mercado objetivo, la ubicacién y el tamafio.

En la definicion del mercado objetivo, se tendra en cuenta las participaciones de los

diferentes sectores de la economia en los que se desenvuelven las Pequefias Empresas en el Area



Metropolitana de Bucaramanga. La idea es tomar una muestra representativa de cada sector

econémico.

Realizar sondeo del mercado con encuestas, entrevistas u otras herramientas que permitan
identificar su grado de interés al respecto del objetivo general.
Como minimo debe haber un 50% de grado de interés por parte del mercado hacia el

modelo de negocio.

1.3.3.2 Actividades para el segundo objetivo especifico.
Determinar los recursos técnicos necesarios, asi como su costo para la implementacion

modelo de negocio en cuestion.

Cotizar como minimo con tres proveedores toda la necesidad de recursos técnicos y

fisicos.

Definir los recursos humanos y fisicos necesarios, asi como su costo para apoyar las

diferentes actividades relacionadas en este documento.

Cada persona contratada debe ser profesional en su area, con experiencia comprobada de

3 afilos como minimo.



1.3.3.3 Actividades para el tercer objetivo especifico.
Establecer la misién, la vision y los valores que dirigiran tanto la implementacion del

modelo de negocio en cuestién, como la continuidad del mismo.

Deben estar enfocados a cumplir la promesa de valor que se defina en el estudio de

mercado a través de la metodologia seleccionada.

Reconocer los recursos humanos necesarios, asi cComo su costo para apoyar la puesta en

marcha de este modelo de negocio.

Cada persona contratada debe ser profesional en su area, con experiencia comprobada de

acuerdo con lo pertinente para cada cargo.

Buscar alianzas o socios clave que permitan un mejor desarrollo del proyecto. Contactar

como minimo dos entidades externas que apoyen el proyecto (Arias & Rueda, 2019).

Detectar la normatividad legal colombiana relativa a la puesta en marcha del modelo de
negocio propuesto en este proyecto. Aplicar lo pertinente desde el punto de vista legal en este

proyecto.
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1.3.3.4 Actividades para el cuarto objetivo especifico.

Realizar el estudio financiero que permita identificar el flujo de caja en el mediano y
largo plazo, la rentabilidad del modelo de negocio a traves del célculo de la TIR y el tiempo de

recuperacion de la inversion.

Buscar lograr una TIR superior al 20% y una recuperacion de la inversion en dos afios

como maximo.

Identificar las necesidades de recursos de financiacion externa, para apalancar el modelo

de negocio. Mantener como méximo un nivel de endeudamiento entre el 40% y el 50%.

1.3.3.5 Actividades para el quinto objetivo especifico.
Hacer una exploracion en fuentes secundarias de los tipos o patrones de modelos de

negocio empleados en la actualidad.

Realizar una matriz de evaluacion para seleccionar el patrén de modelo de negocio mas

apropiado.

1.4 Justificacion
Con este proyecto se pretende impactar positivamente las empresas, generando prosperidad
y tranquilidad financiera. Se trata de entregar no solo una educacion financiera que ayude a

realizar célculos, sino de generar confianza en éstos y en los analisis que se puedan hacer, de
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manera tal que se establezcan posibles escenarios en los que se logre desenvolver el usuario del
modelo de negocio que pretende este proyecto y en esa medida, encuentre salidas viables para
mejorar la toma de decisiones. Ese es precisamente el factor diferenciador del modelo de

negocio en cuestion.

El modelo de negocio de formacidn financiera esta dirigido a pequefias empresas en el
Area Metropolitana de Bucaramanga, Colombia, dado que son personas naturales o juridicas
que, por su condicion primaria en general, no tienen la facilidad de contratar un asesor financiero
especializado por cuanto resultan ser muy onerosos. Mediante este diplomado, los empresarios
pueden suplir en parte esa falencia pues tendran acceso a conocimiento y herramientas que les
protegeran contra los riesgos financieros a que estan expuestas sus empresas por falta de evaluar
la rentabilidad de la inversion, anticiparse al futuro, diversificar el riesgo, evaluar los resultados
obtenidos, o de utilizar herramientas para la gestion del riesgo financiero; asi mismo, en los
talleres podran tratar problemas financieros reales que se estén presentando en sus empresas para

aplicar los conocimientos adquiridos en la busqueda de soluciones factibles (BBVA, 2015).

De igual modo, este proyecto se alinea con las estrategias del gobierno nacional,
principalmente la de emprendimiento que fortalece la generacion de empleo en la regién. Con
esta generacion de empleo se aumenta la cobertura de seguridad social porque los empleos
directos que se generan cuentan con las afiliaciones al sistema de seguridad social respectivas.
Por otra parte, la creacion de esta nueva empresa para ofrecer el servicio de formacion financiera

cumpliendo con la legislacion nacional, aportara recursos econémicos para la nacion y el
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municipio mediante el pago de impuestos de Rentay Complementarios y de Industria y Comercio.

(Revista Dinero, 2019)

1.5 Limitaciones y delimitaciones
Este trabajo se limitara a determinar la viabilidad del modelo de negocio de formacién
financiera para pequefias empresas que facilita y mejora el manejo de las finanzas, en el Area

Metropolitana de Bucaramanga, Colombia.

Si bien existe la posibilidad de que el modelo de negocio propuesto se apoye en la definicion
de una herramienta tecnoldgica, dada la restriccion de tiempo para presentar el proyecto de grado
y de recursos econdmicos necesarios para llevar a la realidad una implementacion de ese tipo, no
se entregara como producto final de este trabajo, el desarrollo de una plataforma digital, ni una

app, ni ningun tipo de desarrollo tecnoldgico o informatico.

2 CAPITULO II: MARCO TEORICO

En el marco tedrico se incluyen el marco conceptual, el tedrico propiamente dicho y el
estado del arte. El marco conceptual es en general un glosario que sirve de apoyo para el buen
entendimiento de los diferentes términos utilizados en el presente escrito. A su vez, el marco
teorico explica la metodologia que se usara en el desarrollo del proyecto como tal, para llevar a
cabo el mismo y el estado del arte es un compendio de casos que corroboran la factibilidad del

proyecto en cuestion.
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2.1 Marco conceptual
Para una mejor comprension del presente documento, a continuacion, se relacionan los

conceptos mas relevantes.

Capital de trabajo. Contablemente es la diferencia entre el Activo Corriente y el Pasivo
Corriente, en otras palabras son los recursos que necesita una persona o empresa para poder

solventar su operacién o sus gastos, respectivamente.

Costos y gastos operacionales. Son todos los valores en los que una persona o empresa

incurre para sostenerse a si misma, representan salidas de dinero.

Diagnostico financiero. Es un analisis al respecto de como se encuentran actualmente las

finanzas de un ente econémico, ya sea persona natural o empresa.

Educacion a distancia. La educacion a distancia aparecié en el contexto social como una
solucion a los problemas de cobertura y calidad que aquejaban a un numero elevado de personas,
quienes deseaban beneficiarse de los avances pedagdgicos, cientificos y técnicos que habian
alcanzado ciertas instituciones, pero que eran inaccesibles por la ubicacidn geogréafica o bien por
los elevados costos que implicaba un desplazamiento frecuente o definitivo a esas sedes.

(Ministerio de Educacién Nacional, s.f.)

Educacion financiera. Herramienta que permite adquirir conocimientos y competencias

para tomar decisiones financieras responsables.
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Escenarios proyectados. Son estimaciones de situaciones futuras que se podrian presentar

con base en unos célculos iniciales, las cuales pueden ser buenas, regulares o malas.

Flujo de caja. Estado financiero que permite conocer el movimiento del efectivo de un
ente econdmico, es decir, muestra el efectivo recibido del cual se descuenta el efectivo pagado,

mostrando un saldo de efectivo por periodo.

Insolvencia. Ausencia de capacidad de pago de las obligaciones econémicas.

Modelo de negocio. Herramienta previa al plan de negocio que permite definir lo que se
va a ofrecer al mercado, como y a quién.
Nivel de endeudamiento. Se refiere a la magnitud de las deudas que tiene una persona o

empresa con terceras personas, llamese entidades financieras bancarias, prestamistas, etc.

Pequeiias empresas. Aquellas empresas que en Colombia tienen activos totales mayores a

501 y menores a 5.001 salarios minimos mensuales legales vigentes.

Productos financieros. Se refiere a la gama de productos que el sector bancario ofrece

como créditos, CDT’s, cuentas bancarias de ahorros o corrientes, etc.

Retorno de la inversién. Es la utilidad generada por una inversion, luego de descontar

todos los valores gastados en la puesta en marcha de la misma.
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Viabilidad. Es la determinacion de la probabilidad de que un negocio pueda sostenerse a

largo plazo, generando rentabilidad.

Pequefia empresa. es aquella que cuenta con una planta de personal entre once (11) y
cincuenta (50) trabajadores, ademas de unos activos totales por valor entre quinientos uno (501)

y menos de cinco mil (5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

Mediana empresa. cuenta con una planta de personal entre cincuenta y uno (51) y
doscientos (200) trabajadores y posee activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y

treinta mil (30.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

Grande empresa. tiene una planta de personal superior a los 200 trabajadores y activos

totales superiores a los treinta mil (30.000) salarios minimos legales vigentes.

Learning Management Systems — LMS. es un software que permite la creacion y gestion
de entornos de aprendizaje online de manera sencilla y automatizada. Ofrece amplias
posibilidades de comunicacion y colaboracion entre diferentes actores del proceso de

aprendizaje.

2.2 Marco teorico
Dado que este proyecto pretende demostrar la viabilidad de proponer un modelo de

negocio que permita facilitar y mejorar la toma de decisiones en el manejo de las finanzas de las
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pequefias empresas, en el Area Metropolitana de Bucaramanga, se determinaran las viabilidades
de mercado, técnica, administrativa, legal y financiera, apoyandose en la teoria clasica existente
para las mismas, es decir, el estudio de mercado, estudio técnico, estudio administrativo, estudio
legal y estudio financiero, pero desde la aplicacion del método de Canvas de Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur planteada en su libro “Generacion de Modelos de Negocio”

(Osterwalder, 2011).

A través de esta metodologia, es posible determinar diversas técnicas de innovacion,
posicionar el modelo de negocio en un panorama competitivo, haciéndolo de manera préctica,
con un formato visual rapido y sencillo, generando valor para las empresas, los clientes y la

sociedad en general.

Los autores en cuestion argumentan que la mejor forma de describir un modelo de negocio,
es dividirlo en nueve modulos béasicos que reflejen la ldgica que sigue una empresa para
conseguir ingresos y que a su vez, estos modulos cubren las cuatro areas principales de un
negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econdmica. En otras palabras, el modelo de
negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las estructuras,

procesos Yy sistemas de una empresa (Osterwalder, 2011).

Los nueve modulos son:

e Segmentos del mercado, donde se debe identificar si la empresa atiende a uno o varios

segmentos.
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e Propuestas de valor, que buscan solucionar los problemas de los clientes y satisfacer sus

necesidades.

e Canales, ya sean de comunicacion, distribucion y venta.

e Relaciones con los clientes, que dependen de cada segmento del mercado.

e Fuentes de ingresos, que se generan cuando los clientes adquieren las propuestas de valor
ofrecidas.

e Recursos clave, son los activos necesarios para ofrecer los elementos antes descritos.

e Actividades clave, que es toda actividad que se desarrollara para cumplir con lo anterior.

e Asociaciones clave, son apoyos de fuera de la empresa para el negocio.

e Estructura de costes, que habla por si misma.

Si bien todos los nueve modulos son importantes, sin lugar a dudas la Propuesta de Valor es
definitiva para conquistar y atrapar al cliente. Las propuestas de valor son un conjunto de
productos o servicios que satisfacen los requisitos de un segmento de mercado determinado

(Osterwalder, 2011).

Lo anterior quiere decir que es importante definir con mucha cautela el segmento del
mercado al que se quiere dirigir y en esa medida, disefiar la propuesta de valor. En el disefio de
la propuesta de valor es posible tener en cuenta aspectos como: novedad, mejora del rendimiento,
personalizacion, disefio, marca, precio, reduccion de costos, reduccion de riesgos, accesibilidad,

comodidad, etc.
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Al respecto de las relaciones con los clientes, es posible hablar de: asistencia personal,
autoservicio, servicios automaticos, comunidades, creacion colectiva.

Para establecer las fuentes de ingresos, es importante tener presente el segmento del
mercado, el volumen, la rentabilidad, especialmente. En esta medida, es posible generar ingresos
de dos maneras: por pagos puntuales de los clientes o por pagos periddicos de los clientes a

cambio del servicio postventa. Las herramientas usadas para la generacion de ingresos son:

e Venta de activos, ya sea entregando un producto fisico o unos derechos sobre un
producto no fisico.

e Cuota por uso, tiene que ver con el pago por la utilizacion de un servicio.

e Cuota de suscripcién, que permite la disponibilidad de un servicio por untiempo
permanente.

e Préstamo o alquiler, implica el pago de una tarifa para disfrutar de un activo de manera
temporal.

e Concesion de licencias, que permite el uso de los derechos de propiedad intelectual a
cambio de un pago.

e Gastos de corretaje, por cuenta de servicios de intermediacion entre dos 0 mas partes.

e Publicidad, ingresos por la marca de un producto o servicio.

Se debe tener especial cuidado al definir los precios y para ello es posible utilizar dos
mecanismos: el fijo y el dinamico. EI mecanismo de precios fijos, obedece a la definicion de
listas fijas de precios, precios en funcién del volumen de venta, precios en funcion de la calidad

o cantidad de la propuesta de valor, dependiendo también del segmento del mercado. En el caso
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del mecanismo de precios dindmicos, tiene que ver con el poder de negociacion de las partes, la

oferta y la demanda, la rentabilidad y el caso de las subastas.

Los recursos clave en la definicion del modelo de negocio son esenciales y pueden ser fisicos,

econdmicos, intelectuales o humanos.

Para definir las actividades clave es preciso vincularlas a la propuesta de valor, los canales de
distribucion y las relaciones con los clientes; estas actividades pueden ser de produccion,

resolucion de problemas, plataformas y redes para el caso de las startup.

Para optimizar un modelo de negocio es posible hacer asociaciones clave como alianzas
estratégicas con no competidores, joint ventures para crear nuevos negocios, relaciones cliente-
proveedores para garantizar la fiabilidad en los suministros. La idea de hacer estas asociaciones

es reducir costos Yy riesgos.

Existen diferentes patrones de modelo de negocio como son: Desagregacion de Modelos de
Negocio, Larga Cola o Long Tail, Plataformas Multilaterales, Gratis como Modelo de Negocio

y Modelos de Negocio Abierto.

La desagregacion por ejemplo, consiste en que en una empresa existen tres tipos de
actividades empresariales que deben manejarse de manera independiente para evitar conflictos.

Estas actividades son las relaciones con los clientes, innovacion de productos e infraestructuras.
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En el modelo de larga cola, se trata de vender menos de mas, es decir, ofrecer una gama alta
de productos especializados que representan un volumen bajo de ventas cada uno. Estos
modelos requieren plataformas potentes para que los compradores puedan acceder facilmente a
los productos especializados. LEGO es una compafiia danesa de juguetes que empez0 a utilizar
este patrén de modelo de negocio, dado que con el lanzamiento del LEGO Factory en 2005,
permitié a los clientes crear sus propios kits de LEGO vy realizar un pedido a través de internet.
Los clientes podian disefar sus propios edificios, vehiculos, temas y personajes, a través del
software LEGO Digital Designer; en esa medida, LEGO mejoro la relacion con sus clientes
haciéndolos formar parte de su equipo de disefio, generando ademas una fuente de ingresos

adicional que aunque ha tenido bajas ventas, tiene un potencial grande (Anderson, 2006).

Cuando se habla de plataformas multilaterales, se refiere al hecho de reunir a dos 0 mas
grupos de clientes distintos pero relacionados o interdependientes, de tal manera, que en la
medida en que se permite la interaccion entre los distintos grupos, se genera valor, un mayor
namero de usuarios, en otras palabras se crea un “efecto de red”. Por ejemplo, las tarjetas de
crédito vinculan a los clientes con los negocios comerciales, los sistemas operativos vinculan a
los usuarios del mismo con los desarrolladores de aplicaciones y los fabricantes de hardware, los
periddicos vinculan a los lectores con los anunciantes; pero para lograr conexion entre tales
grupos o en otras palabras, para lograr la interdependencia entre ellos, la plataforma debe crear

valor para cada uno de ellos, atendiéndolos al mismo tiempo.

Un caso de la vida real sucedié con los productores y comercializadores de videoconsolas

PlayStation, Xbox y Wii, fabricadas por Sony, Microsoft y Nintendo, respectivamente. Sony y
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Microsoft lideraron el mercado hasta la llegada de Nintendo con un producto increiblemente
diferente. Al principio los fabricantes disefiaban los productos con los jugadores habituales y
competian en precio y rendimiento, como los principales criterios de seleccién para este grupo
eran la calidad de los juegos, los gréficos y la velocidad del procesador, los fabricantes se
dedicaron a disefiar consolas caras y sofisticadas en ese sentido, agregando dos fuentes més de
ingresos: desarrollo y venta de juegos propios para sus consolas y por otra parte, regalias de otros

desarrolladores que compraban el derecho a crear juegos para funcionar en dichas consolas.

En el modelo de negocio gratis, al menos un segmento del mercado se beneficia

constantemente de una oferta gratuita, dado que otro segmento del mercado esté subsididndolo.

Chris Anderson, ha contribuido al reconocimiento publico del concepto “gratis”. El autor
plantea que el aumento de las ofertas gratuitas esta relacionado con aspectos econémicos diferentes
de los productos y servicios digitales. Ejemplo, un cantante puede incurrir en costos por el hecho
de grabar una cancidn, pero la distribucién por medios digitales tiene un costo practicamente nulo,
en esta medida, el artista puede promocionarse a través de internet de manera gratuita logrando asi
reconocimiento y concretando al mismo tiempo conciertos para cubrir sus gastos (Anderson C. ,

2008).

Este modelo “gratis”, conlleva tres aspectos basicos.
e Oferta gratuita basada en una plataforma multilateral (publicidad).
Funciona en la medida en que la plataforma tenga un elevado trafico, dado que eso hace

que los anunciantes se interesen en ella para colocar su publicidad. Esto es lo que hace
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Facebook con sus millones de usuarios, pues al tener elevado trafico, los anunciantes se
interesan en publicar sus productos o servicios en su plataforma y de esa manera Facebook
tiene una fuente de ingreso.

e Servicios basicos gratuitos con servicios Premium opcionales (modelo fremium).

El modelo fremium debe contar con una amplia base de usuarios que disfrutan de una
oferta gratuita y un porcentaje que puede ser inferior, tal vez un 10% de ellos, termina
suscribiéndose a los servicios Premium de pago.

e Modelo del cebo y el anzuelo (bait and hook), que implica una oferta inicial gratuita o a
un precio bajo que lleva a los clientes a realizar nuevas compras.

Un ejemplo muy comun es el de los teléfonos moéviles, donde se ofrece un equipo con un
valor bajo para atraer al cliente a adquirir un plan de telefonia mévil de mensualidades con

las que se recupera el valor del equipo en el tiempo.

Finalmente, los modelos de negocio abierto, consisten en una colaboracién con socios
externos y puede ser de adentro de la empresa hacia afuera, o de afuera de la empresa hacia

adentro de ésta.

Chesbrough, defiende que en un mundo caracterizado por el conocimiento distribuido, las
empresas pueden crear mas valor y explotar mejor sus procesos de investigacion si integran
conocimientos, objetos de propiedad intelectual y productos externos en su trabajo de
innovacion, especialmente, si tales objetos o productos, no se utilizan en la empresa y por lo
tanto, se pueden poner a disposicion de terceros, mediante licencias, joint-ventures o spin offs

(Chesbrough, 2006).
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2.3 Estado del arte

Es clave la educacién en el camino hacia la disminucion de la desigualdad y precisamente, la
revista Atlante, bajo el titulo de “Educacion financiera, clave para reducir la pobreza y
desigualdad”, hace un analisis de esta situacion, tomando como base el modelo 80/20 de Pareto,
donde el 80% de la riqueza se concentra en tan solo el 20% de la poblacion, planteando que la
educacion desde cualquier perspectiva es el camino para romper con las barreras de la
desigualdad y en especial, la educacion financiera; llegando a las siguientes conclusiones (Espin

Oleas, Castillo Armijos, & Loza Montes, 2018):

e Debe impartirse educacion financiera a todos los entes, es decir, debe haber educacion
financiera para las empresas, para las familias y para los nifios.
e Laeducacion financiera desde la nifiez, es clave para disminuir la desigualdad econémica

y social en las familias y las empresas del mafiana.

Pero para hacer atractiva esta educacion financiera hay que agregarle valor, tal como se hace
con cualquier iniciativa empresarial, de tal manera que se valorada por el cliente. La disrupcion
digital, es un libro que habla de como la generacion de valor puede contribuir a la innovacion del
modelo de negocio y asi mismo, de como el marketing puede apoyar esta generacion; el estudio
selecciona 37 miembros de 4 proyectos industriales de comercializacion e innovaciones digitales
disruptivas, entiendase disruptivas como el hecho de que representan tanto cambios bruscos en la
forma de hacer las cosas como formas totalmente diferentes de hacer las cosas, que a través de la

realizacion de encuestas pudo detectar que la inclusion de valor se logra con base en las
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actividades de marketing, mediante la negociacion entre empresas y funciones, que finalmente
contrarrestan la tension de la comercializacion de tales innovaciones. En otras palabras, se
empieza a ver los modelos de negocio como redes empresariales dinamicas y por ende, como un
proceso evolutivo que depende del contexto. Esto es importante, pues quiere decir que en la
medida en que el entorno se modifique, las empresas deben cambiar también y, por ende, las
personas (VVaron-Serna, Frasica-Rodriguez, Gamboa-Andrade, Benavides Sanchez, & Vargas

Polanco, 2017).

Importante mencionar que existen casos especiales dentro del manejo de las finanzas, por
ejemplo al respecto de las empresas familiares, la Revista de Investigaciones de La Escuela de
Administracion y Mercadotecnia Del Quindio EAM, tomando informacion de instituciones como
la OCDE, instituciones colombianas como la Defensoria del Consumidor Financiero, gremios,
universidades y las mismas empresas familiares Pymes de Colombia y aplicando el Modelo de
tres circulos: familia, empresa y propiedad de Renato Tagiuri y John Davis, mediante la
metodologia del analisis de contenido, agregando un enfoque cualitativo que ademas implica una
revision descriptiva, permite entender la forma en que las caracteristicas de la familia, la empresa
y la propiedad se superponen, influyendo en el desempefio financiero de las empresas familiares.
La conclusién de este estudio es que las finanzas de las empresas familiares se deben manejar
dentro del contexto de las finanzas de las empresas comunes y corrientes, separando el flujo de

caja personal de los socios, del flujo de caja de la empresa (Arrubla, 2016).

Basado en la misma metodologia de los tres circulos, Gonzalez, L. M., Moran, E. C., &

Mendoza, R. en su articulo de caracterizacién de las empresas familiares: caso Durango
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(México), seleccionaron 18 empresas familiares pymes de Durango en México, encontrando que
la mayoria de las empresas familiares apenas tienen cobertura regional, es decir, sin proyeccion
internacional; por otra parte, el 90% de estas empresas esta en su primera etapa de vida, pues
tiene alrededor de dos afios de funcionamiento; los directivos se encuentran en edad madura y
con control centralizado, son empresas que carecen de protocolos de gobierno, con lo cual se
incrementa el riesgo de quiebra y para completar, no hay un plan de sucesion de mando

(Gonzélez, Morén, & Mendoza, 2018).

En la actualidad, el avance tecnolégico es pieza fundamental del desarrollo de la economia en
cualquier sector y la educacion no es la excepcion. La digitalizacion y la automatizacién de la
educacidn es cada vez mas creciente y relevante, pues facilita el proceso de aprendizaje. En esta
medida, Astete Chavez, C. I., Beraun Barrantes, J. C., Rosales, L., Katherine, Y., Pefia Carbajal,
J. S., y Valencia Torrez, J. D., disefiaron un plan de negocio para la implementacion de una red
digital de finanzas colaborativas en Per(. Para lograrlo, tomaron dos segmentos del mercado,
por una parte los prestamistas y por otra los prestatarios; las unidades de muestreo se dejaron a
criterio de los encuestadores. Los prestamistas, eran personas con dinero disponible para prestar
a otros y lograr una rentabilidad por dicha operacion y los prestatarios, eran las personas que
necesitaban el dinero para diferentes fines. Aplicaron la metodologia CANVAS de Osterwalder,
para determinar la viabilidad del negocio de la red digital de finanzas colaborativas en Peru. Para
el estudio de mercado se realizaron encuestas exploratorias y focus group. A través del lienzo de
CANVAS, se describieron los nueve madulos que permitieron entender las caracteristicas del
modelo de negocio y especialmente la propuesta de valor consistente en conectar a prestamistas

con dinero ocioso para facilitar a prestatarios con la necesidad del mismo, mediante la entrega de
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informacion que generaba confianza y al mismo tiempo, flexibilidad de los préstamos y de un

acuerdo previo de tasas y deméas condiciones financieras (Astete Chavez, y otros, 2018).

Vale la pena recalcar el hecho de que la universidad Uniminuto en el Area Metropolitana de
Bucaramanga, esté llevando a cabo desde el afio 2016 un proyecto de educacion financiera con el
objetivo de fomentar la toma de decisiones acertadas en cada uno de los proyectos que los
participantes emprendan; para ello ha disefiado la catedra de Educacién Financiera,
Emprendimiento y Nociones de Ciudadania. Se seleccionaron estudiantes de secundaria del
Colegio Nuestro Sefior de la Buena Esperanza, ubicado en la vereda la Esperanza del Municipio
de Piedecuesta, de la entidad de Educacion ECAM, del Municipio de Floridablanca vy la
entidad financiera Fundacion Mundial de la Mujer, de Floridablanca y Bucaramanga; de
estas dos entidades se seleccionaron personas que estan desarrollando emprendimientos.
También se incluy6 poblacién de diversos barrios que hacen parte de los municipios de
Floridablanca y Girén, en el departamento de Santander, Colombia. La metodologia
utilizada fue la de evaluacion participativa, donde se trabaja la investigacién al tiempo de la
accion, obteniendo logros y aprendizaje continuo, pero sobre todo, se ha generado conciencia del
manejo apropiado de las finanzas para planificar el futuro (Silva Giraldo, Celis Salazar, &

Range, 2018).

En general, la educacion en el entorno empresarial enfrenta el desafio de la innovacion; las
pequefias empresas comunmente se encuentran poco dotadas y cuentan con capacidades
limitadas. En ese orden de ideas el desarrollo de plataformas por ejemplo con fines de

capacitacion son una opcion viable econdmica y técnicamente hablando. Prueba de esto, la
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Universidad del Rosario realiz6 un programa de capacitacién apoyado en una plataforma e-
learning para Pymes, iniciando su aplicacion en la empresa lactea Tremblay de la Provincia de
Santa Fé, para la cual se disefiaron programas de capacitacion sobre planes de negocio. El curso
se llevd a cabo a través de clases presenciales con apoyo de la plataforma e-learning de la
Universidad para todo el tema de la comunicacién entre empleados y docentes logrando detectar
nuevas necesidades de capacitacion inferidas por los mismos participantes (Valente, Ferrara,

Scotta, & Marchisio, 2016).

En el desarrollo del curso, una de las tareas de los docentes o tutores era identificar nuevas
necesidades de capacitacion para implementarlas en el futuro y de esa manera ir
complementando y reforzando las habilidades de los empleados (Valente, Ferrara, Scotta, &

Marchisio, 2016) .

Los cursos online masivos abiertos son de gran relevancia en la formacion de los trabajadores
y por ello, son una ventaja en los curriculos de los mismos a la hora de su participacién en
procesos de seleccion y con mayor razon si se trata de contrataciones para el sector de las Pymes.
Es claro que con el avance tecnoldgico, presente también en la educacion, poco a poco se ha
empezado a dar el paso para la integracion de la universidad con la empresa. Un caso
ecuatoriano a traveés de la plataforma Miriada X, ha llevado a cabo un poco mas de 600 cursos
online masivos, de unos 27 temas diferentes para un promedio de 5.000 alumnos por curso. Esta
plataforma tiene como filosofia trabajar con una red de profesionales que se encuentran en un
comité de expertos de diferentes sectores, organizaciones y paises que entregan su conocimiento

y experiencia a través de los cursos online, buscando satisfacer necesidades particulares de los
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alumnos, ya sean estos empleados o estudiantes. La tasa de alumnos que terminan los cursos es
del 23%, que aunque parece baja, en realidad es alta comparada con el promedio actual que est4

entre el 8% y el 10% (Veliz, Coronel, & Navarrete, 2017).

Por otra parte, en Colombia la Policia Nacional en su revista Logos, Ciencia y Tecnologia, ha
publicado un articulo de un estudio de caso en el cual se describe el proceso del desarrollo de
competencias en Educacion Econdmica y Financiera para la toma de decisiones informadas del
ciudadano coman, el cual tuvo como objetivo desarrollar en docentes competencias en
Educacién Econémica y Financiera (EEF), buscando que estos en su practica pedagogica formen
a los jovenes como ciudadanos que tomen decisiones informadas respecto a temas econdmicos y
financieros impactando sus proyectos de vida con calidad y sostenibilidad. Se hizo uso de la
metodologia de la Investigacion-Accidn, se realizo revision documental, observacion, diario de
campo y encuestas a docentes, dejando en evidencia la ausencia de estas competencias. Como
producto de investigacion se plantean orientaciones al docente para la articulacion de este saber
en la toma de decisiones informadas, considerando Lineamientos del Ministerio de Educacion
Nacional en Colombia (MEN, 2014) sobre EEF, lograndose impactar a través de un Programa de
Formacion Docente a 13 instituciones del Departamento del Atlantico, publicas y privadas

(Sonia Valbuena Duarte, 2020).

La Universidad Javeriana ha publicado una investigacion que tiene como proposito
comprobar que, mediante el Método del Caso (MdC), los estudiantes de Economia adquieren las
competencias definidas en los nuevos planes de estudio para la materia de Analisis de Estados

Financieros (AEF). La entidad elegida para elaborar el caso es Abengoa, por ser una compafiia
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internacional que desde 2008 atraviesa problemas financieros importantes. Este caso se ha
aplicado a una muestra de 114 estudiantes de tres universidades espafolas. Los resultados
muestran que el MdC contribuye al desarrollo de las competencias académicas y mejora la

formacion de los futuros economistas (Herenia Gutiérrez Ponce, 2020).

La Universidad Catolica Luis Amigo de Medellin, ha publicado un articulo en la revista
Science of Human Action donde se menciona una investigacion que busca aquellas relaciones
entre proyecto de vida y las organizaciones teniendo una mirada metaférica desde la planeacion,
la formacion y la contabilidad. En este estudio se afirma que es importante que las empresas
realicen una debida planeacion y formacion con el propdsito de tener resultados financieros
favorables. Asi, se plante6 como objetivo analizar las relaciones entre la planeacion, la
formacion de las empresas y el proceso contable en los resultados financieros, utilizando el
proyecto de vida del ser humano como metéfora para las organizaciones. Se realizaron
entrevistas a siete empresarios de organizaciones del municipio de Andes (Antioquia) ubicadas
en cuatro grupos denominados emprendimiento, crecimiento, sostenibilidad y consolidacion.
Finalmente se concluyd que si existe la metafora propuesta de organizacion en relacion con el
proyecto de vida del ser humano, partiendo de relacionar los procesos de planeacion y formacion

para la obtencidn de resultados financieros positivos (Ana Maria Zapata Mejia, 2020).

El desconocimiento financiero en Latinoamérica ha sido una problematica identificada por
diferentes organizaciones, entre ellas se encuentra la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémico, este desconocimiento ha generado un incremento de pobreza en la

poblacién. Colombia no es un pais ajeno a esta situacion, por el contrario, es asi como el
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gobierno ha implementado diversas estrategias con el proposito de capacitar a la poblacion en
temas bésicos financieros, buscando asi desarrollar aprendizaje en las personas sobre el manejo
de las finanzas personales. La investigacion realizada por esta organizacion tuvo como
proposito, identificar el grado de conocimiento financiero e impacto que genera el uso de las
tarjetas de crédito del grupo éxito en la vida econdmica de sus clientes, mas especificamente en
el almacén ubicado en Robledo en la ciudad de Medellin, ademas se busco obtener evidencia de
los errores mas comunes que se cometen al momento de usar este tipo de producto, y los efectos
que representa para los usuarios en su vida financiera al no manejar una informacién abierta,
clara y oportuna sobre dicho producto. Asi mismo, se quiso evidenciar el conocimiento que
poseian los clientes de la tarjeta con respecto al calculo de los intereses generados, el
conocimiento del pago real de las deudas adquiridas ya sea por las compras o por los avances
que genera un sobrecosto para los usuarios, como se utiliza esta tarjeta en las compras de
promociones, tiempos de pago y cuotas de manejo. Ademas, se pretende que los usuarios de este
producto aprendan lo esencial por medio de la implementacion de una estrategia en educacion
financiera, especificamente una cartilla financiera pedagdgica basica que permita a los clientes
de esta tarjeta de crédito darle un uso méas adecuado y con la cual se les brindara mayor
orientacion en el manejo necesario de esta tarjeta, por consiguiente esto ayudara a que los
usuarios sean mucho mas conscientes y responsables en la utilizacidn de estos productos dandole
un uso mas adecuado a sus compras, es decir que no se vean sobre endeudados y sin la suficiente
capacidad de pago que les genere efectos negativos en su vida financiera y en su calidad de vida

(Guerra Gomez, 2020).
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Teniendo en cuenta que la educacion financiera se debe generar en todas las personas, la

Universidad Santo Tomas ha publicado un estudio investigativo que buscé evidenciar la

produccion investigativa existente en cuanto a la mujer, su participacion y su educacion

econdmica y financiera en el &mbito rural, asi como los factores socioculturales que intervienen

en la misma; para ello, uno de los objetivos hace referencia a reconocer la conceptualizacion y

construccion del significados de mujer rural y la educacion econdmica y financiera en este

ambito a partir de la revision del estado del arte (Collante, 2020).

A continuacién, en la tabla 3, se resume de este estado del arte:

Tabla 3.

Resumen del estado del arte

AUTOR MUESTRA METODOLOGIA RESULTADOS
(Espin Oleas, Toma como base el Plantea que la Educacion financiera
Castillo modelo 80/20 de Pareto, educacion desde para las empresas,
Armijos, & donde el 80% de la cualquier perspectiva familias y  nifios.
Loza Montes, riqueza se concentra en es el camino para Educacion desde la
2018): tan solo el 20% de la romper con las nifiez, para disminuir la

poblacion. barreras de la desigualdad econdémica
desigualdad y en vy social en las familiasy
especial, la las empresas del

educacion financiera.

mafana.
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AUTOR

MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

Varon-Serna,
Frasica-
Rodriguez,
Gamboa-
Andrade,
Benavides
Sanchez, &
Vargas

Polanco, 2017

Se seleccionan 37

miembros de 4 proyectos

industriales de
comercializacion e
innovaciones digitales

disruptivas.

Se lleva a cabo
encuestas con la
muestra

seleccionada.

Planteando preguntas
como: ¢Como puede
la generacion de
valor contribuir a las
innovaciones del
modelo de negocio?,
¢Cémo puede el

marketing apoyar la

generacion de valor?

La inclusion de valor se
logra con base en las
actividades de
marketing, mediante la
negociacion entre
empresas y funciones,
que finalmente
contrarrestan la tension
de la comercializacion
innovaciones.

de tales

En otras palabras, se

empieza a ver los
modelos de negocio
como redes

empresariales
dinamicas y por ende,
COmo  un  proceso

evolutivo que depende

del contexto.
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AUTOR

MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

(Arrubla, 2016)

Informacion de
instituciones como la
OCDE, instituciones
colombianas como la
Defensoria del
Consumidor  Financiero,

gremios, universidades y

las  mismas empresas
familiares Pymes de
Colombia.

Utiliza el Modelo de
tres circulos: familia,
empresa y propiedad
de Renato Tagiuri y
John Davis (1982).
Mediante la
metodologia del
analisis de contenido,
agregando un
enfoque cualitativo
que ademas implica
una revision

descriptiva.

La metodologia permite
entender la forma en que
las caracteristicas de la
familia, la empresa y la
propiedad se
superponen, influyendo
en el desempefio
financiero de las
empresas familiares. La
conclusion final es que
las finanzas de las
empresas familiares se
deben manejar dentro
del contexto de las
finanzas de las empresas
comunes y corrientes,
separando el flujo de
caja personal de los
socios, del flujo de caja

de la empresa.
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AUTOR MUESTRA METODOLOGIA RESULTADOS
(Gonzalez, Se  seleccionan 18 Modelo de tres La mayoria de las
Moran, & empresas familiares circulos: familia, empresas familiares son

Mendoza, 2018) Pymes de Durango en empresay propiedad
Mexico. de Renato Tagiuri y
John Davis (1982).
Se realizaron
encuestas a los
dirigentes de las
empresas
determinando los
siguientes aspectos:
Caracterizacion  y
Diagnostico Familiar
y Diagnostico del
Nivel de Desarrollo

de la Empresa.

micro y pequefias con
apenas cobertura
regional, es decir, sin
proyeccion
internacional. El 90%
de estas empresas esta
en su primera etapa de
vida, pues tiene
alrededor de dos afiosde
funcionamiento.
Directivos en edad
madura y con control
centralizado. Existe
carencia de protocolos
de gobierno, con lo cual
se incrementa el riesgo
de quiebra. Inexistencia
de planes de sucesion de

mando.
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AUTOR

MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

(Astete Chavez,

y otros, 2018).

Se toman dos segmentos

del mercado, por una
parte, los Prestamistas y
por otra los Prestatarios;

las unidades de muestreo

se dejaron a criterio de los
encuestadores. Los
prestamistas, son
personas con  dinero

disponible para prestar a

otros 'y lograr una
rentabilidad por dicha
operacion. Los

prestatarios, son personas
que necesitan el dinero

para diferentes fines.

Se aplica la
metodologia

CANVAS de
Osterwalder,  para
determinar la
viabilidad del

negocio de la red
digital de finanzas
colaborativas en
Per(. Para el estudio
de  mercado se

realizaron encuestas

exploratorias y focus

group.

A través del lienzo de
CANVAS, se
describieron los nueve
maodulos que
permitieron entender las
caracteristicas del
modelo de negocio y
especialmente la
propuesta de valor
consistente en conectar
a  prestamistas  con

dinero  ocioso  para
facilitar a prestatarios
con la necesidad del
mismo, mediante la
entrega de informacion
que genera confianza y
al miso tiempo,
flexibilidad de los
préstamos y de acuerdo
previo de tasas y demas

condiciones financieras.
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AUTOR

MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

Silva Giraldo,
Celis Salazar,

& Range, 2018

Se seleccionaron
estudiantes de secundaria
del

Colegio  Nuestro

Sefior de la Buena
Esperanza, ubicado en la

vereda la Esperanza del

municipio de
Piedecuesta, de la
entidad de Educacion
ECAM, del Municipio

de Floridablanca y la
entidad financiera
Fundacién Mundial de la
Mujer, de Floridablanca
y Bucaramanga; de estas
dos entidades se
seleccionaron  personas
que estan desarrollando
emprendimientos.
También se incluyo
poblacién de diversos

barrios que hacen partede

La metodologia
utilizada fue la de
evaluacion
participativa, donde
se trabaja la

investigacion al

tiempo de la accion.

Obtencion de logros y
aprendizaje  continuo,
pero, sobre todo, se ha
generado conciencia del
manejo apropiado de las

finanzas para planificar

el futuro.
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AUTOR

MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

los municipios de
Floridablanca y  Girdn,
en el departamento de

Santander, Colombia.

(Valente,
Ferrara, Scotta,
& Marchisio,

2016)

Trabajadores de la
empresa lactea Tremblay
de la Provincia de Santa

Fe

Plan de capacitacion
apoyado en una
plataforma e-
learning para Pymes,
mediante el disefio de
programas de
sobre

capacitacion

planes de negocio

El curso se llevé a cabo
a través de clases
presenciales con apoyo
de la plataforma e-
learning de la
Universidad para todo el
tema de la
comunicacion entre
empleados y docentes,
logrando detectar
nuevas necesidades de
inferidas

capacitacion

por los mismos

participantes
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AUTOR

MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

(Veliz, Coronel,
& Navarrete,

2017)

5.000 alumnos por curso

para 27 temas diferentes

aplicando

online

600

Cursos

Utilizacion de la
Plataforma  virtual
Miriada X cuya
filosofia se basa en
una red de
profesionales que se

egncuentran en un

comité de expertos
de diferentes
sectores,

organizaciones y
paises que entregan
su conocimiento y
experiencia a través
de los cursos online,
buscando satisfacer
necesidades

particulares de los
alumnos, ya sean
éstos empleados o

estudiantes.

La tasa de alumnos que
terminan los cursos es
del 23%, que aunque
parece baja, en realidad
es alta comparada con el
promedio actual que
esta entre el 8% vy el

10%
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AUTOR MUESTRA METODOLOGIA RESULTADOS
(Sonia 13  instituciones  del Se hizo uso de la Se logr6 impactar a
Valbuena Departamento del metodologia de la través de un Programa
Duarte, 2020).  Atléntico, publicas y Investigacion- de Formacion Docente a

privadas. Accion, se realizO 13 instituciones  del

revision documental,

observacion, diario

de campo y encuestas

a docentes, dejando

en  evidencia

ausencia de

la

estas

competencias. Como

producto
investigacion
plantean
orientaciones

docente  para

de

Se

al

la

articulacion de este

saber en la toma de

decisiones
informadas,
considerando

Lineamientos

del

Departamento del
Atlantico, publicas y

privadas.
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AUTOR

MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

Ministerio de
Educacién Nacional
en Colombia (MEN,

2014) sobre EEF.

(Herenia
Gutiérrez

Ponce, 2020)

La entidad elegida para
elaborar el caso es
Abengoa, por ser una
compafiia internacional
que desde 2008 atraviesa
problemas  financieros
importantes.

Este caso se ha aplicado a
una muestra de 114
estudiantes  de  tres

universidades espariolas.

Se utiliz6 el Método
del Caso (MdC), para
comprobar que los
estudiantes de

Economia adquieren

las competencias
definidas en los
nuevos planes de
estudio para la

materia de Analisis
de Estados

Financieros (AEF)

Los resultados muestran
que el MdC contribuye
al desarrollo de las
competencias
académicas y mejora la

formacion de los futuros

economistas

(Ana Maria
Zapata Mejia,

2020)

Se realizaron entrevistas a

siete  empresarios de
organizaciones del
municipio de  Andes

(Antioquia) ubicadas en

cuatro grupos

La investigacion
partié de un enfoque

cualitativo 'y se

recolecto
informacion de
fuente primaria

Se concluy6 que si
existe la  metafora
propuesta de
organizacion enrelacion
con el proyecto de vida
del

ser humano,
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AUTOR MUESTRA METODOLOGIA RESULTADOS
denominados mediante entrevistas partiendo de relacionar
emprendimiento, a empresarios, los procesos de
crecimiento, gerentes y planeacion y formacion
sostenibilidad y emprendedores del para la obtencion de
consolidacion. municipio de Andes resultados financieros

(Antioquia) positivos
(Guerra 50 personas que utilizan Se apoy6 en el Se puede concluir que

Gomez, 2020)

tarjeta Exito en un

Almacén ubicado en
Robledo en la ciudad de

Medellin,

enfoque cualitativo
ya que se
buscaba lograr
identificar,

interpretar y analizar

por medio de
recoleccion de
informacion,

cual era el grado de
conocimiento
financiero que
poseian los usuarios

de las tarjetas de

crédito de marcas

propias,

los usuarios de la tarjeta
de crédito éxito no
tienen la  suficiente
consciencia a la hora de
utilizar su tarjeta de
crédito puesto que, no
conocen realmente que
es una cuota de manejo
0 una tasa de interés,
conceptos béasicos para
la correcta utilizacion
de este

tipo de

productos.
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AUTOR MUESTRA

METODOLOGIA

RESULTADOS

especialmente los
que manejaran la
tarjeta de crédito

éxito.

(Collante, 2020) Mujeres del sector rural

colombiano.

Se consultaron
diversas fuentes de
investigacion,

entre ellas, libros,
revistas, noticias,
tesis, articulos e
informes y, con el fin
de tener una base
solida de
investigacion, se
construyeron dos
apartados para la
clasificacion la
informacién 'y su
posterior  analisis:

Significado de Ia

Se encontré que,de la
educacién econdémica y
financiera, se pueden
derivar

habitos, exclusion vy
analfabetismo. En
primer lugar, haciendo
referencia a los habitos,
se

encuentran  categorias
vinculadas a  esto,
relacionadas con, en
primer lugar, economia
familiar, de
la cual se destaca que en

las zonas rurales, se
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AUTOR MUESTRA METODOLOGIA RESULTADOS
mujer en el ambito toman decisiones
rural y individuales sobre las
conceptualizacion de  finanzas del
la educacion hogar, es decir que una
economica y sola persona es quien se
financiera en el encarga de la
sector rural. administracion de los

recursos del

mismo, para lo cual el
no tener un ingreso fijo
y estable representa un
obstaculo a la hora de

elaborar el presupuesto.

Nota. Elaborado por el autor del proyecto.

CAPITULO Ill: ASPECTOS METODOLOGICOS

El presente capitulo comprende la descripcion de la metodologia de investigacion a utilizar
en el proyecto de investigacion, asi como la definicion de la poblacion y muestra para analizar,
los instrumentos de recoleccion de datos para efectuar el estudio, la forma como se aplicaran y
finalmente el desarrollo de los anélisis de toda la informacion obtenida para servir de base en las

conclusiones y recomendaciones que de este proyecto se deriven.
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3.1 Metodo de investigacion

Para (Sampieri, 2017) el enfogque cuantitativo es secuencial y probatorio, es decir,
involucra una serie de procesos. Por tanto, cada etapa precede a la siguiente y no se puede evitar
o saltar ningun paso. A pesar de ser un método muy riguroso, se puede redefinir alguna fase.
Este, parte de una idea que va acotandose y, una vez delimitada, se establecen los objetivos y
preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o una perspectiva
tedrica. De las preguntas se establecen hipdtesis y se determinan variables; se traza un plan para
probarlas (disefio); se miden las variables en un determinado contexto; se analizan las
mediciones obtenidas utilizando métodos estadisticos, y se extrae una serie de conclusiones

respecto de la o las hipotesis.

Teniendo en cuenta lo anterior, para esta investigacion se aplicé el enfoque cuantitativo
porque surgio la necesidad de medir, estimar magnitudes, cuantificar y hacer analisis de datos
estadisticos que llevaron a determinar si el modelo de negocio de formacion financiera que
permite una mejor toma de decisiones en las pequefias empresas, en el Area Metropolitana

Bucaramanga — Colombia, es viable comercial, técnica, administrativa, legal, y financieramente.

El alcance investigativo es de tipo descriptivo por cuanto representa caracteristicas de los
diferentes componentes del objeto de investigacion, en el que Unicamente se pretende medir o
recoger informacion de manera independiente 0 conjunta sobre los conceptos o las variables a las

que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan éstas (Sampieri, 2017).
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La investigacion se desarroll6 de acuerdo con las siguientes fases:

Fase 1. Viabilidad de mercado. En ella se describe el servicio, se evaltan la demanda y
la oferta, se define la estrategia de fijacion de precios mas apropiada, y se disefian las estrategias
de publicidad y promocién del servicio con sus correspondientes presupuestos de lanzamiento y

operativo.

Fase 2. Viabilidad técnica. En esta fase se disefia la capacidad instalada, utilizada y
proyectada de la empresa, el requerimiento de recursos (talento humano, equipo de oficina), y la

distribucion de planta.

Fase 3. Viabilidad administrativa y legal. Se define la forma de constitucion, el
organigrama, la descripcion y perfil de cargos, y la estructura salarial. También se resefia la

normatividad legal que rige para este sector econémico.

Fase 4. Viabilidad financiera. Mediante tablas se calculan las inversiones, fija, diferida
y el capital de trabajo, necesarias para la creacion de la empresa; de igual modo se presupuestan
los costos y los gastos mediante los cuales se halla el costo unitario del servicio, se determina el
precio de venta, se proyectan los estados financieros que facilitan el analisis de las razones
financieras y la evaluacion del proyecto mediante la TIR (Tasa Interna de Retorno), el VPN

(\Valor Presente Neto), el periodo de recuperacion de la inversion, y el punto de equilibrio.
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Fase 5. Modelo de negocio. Parte de la aplicacion del método Canvas de (Osterwalder,
2011) que se compone de nueve modulos: Segmentos del mercado, Propuestas de valor, Canales,
Relaciones con los clientes, Fuentes de ingresos, Recursos clave, Actividades clave,

Asociaciones clave, y Estructura de costos.

3.2 Poblacidn, participantes y seleccion de la muestra

Se tomd como base inicial la cantidad de empresas existentes en el Area Metropolitana de
Bucaramanga, que arroja una cifra total de 84.029 empresas, de las cuales se decide descartar las
medianas y las grandes porque por su tamafio, pueden contratar y de hecho tienen gerentes
financieros que se dedican a la labor que este proyecto ofrece y ademas solo representan el 1%
del total de empresas; por otra parte, si bien las microempresas representan el 95% del total, son
empresas que por su tamafio y estructura, no podrian estar interesadas en la formacién que se
pretenden ofrecer en este proyecto pues la gran mayoria prefiere apoyarse en instituciones como
el SENA o cajas de compensacion para el tema financiero; en ese orden de ideas, se toma como
poblacién objeto de estudio a las pequefias empresas que si bien corresponden a 3.281 pequefias
empresas en el Area Metropolitana de Bucaramanga, por su tamafio pueden acceder facilmente,
hablando desde el punto de vista adquisitivo, al servicio ofrecido en este proyecto (Camara de
Comercio, 2017). El tipo de muestreo fue aleatorio simple donde todos los elementos que hacen
parte de la poblacién tienen la misma probabilidad de ser elegidas. Participaron en la muestra los
propietarios de las pequefias empresas del Area Metropolitana de Bucaramanga quienes fueron

contactados telefénicamente.



Tabla 4.

Clasificacion por tamafio de empresas inscritas

Tamario de las empresas

Rango de activos

NUmero de empresas

(Pesos colombianos)

Microempresas Menor de 344.727.000 79.791

Pequefia Desde 344.727.001 3.281
Hasta 3.447.270.000

Mediana Empresa Desde 3.447.270.001 739
Hasta 20.683.620.000

Gran Empresa Mas de 20.683.620.001 218

Total 84.029

Nota. Camara de Comercio de Bucaramanga. Rango determinado por Ley 905 de 2004. Empresas
matriculadas y renovadas desde 01/01/2016 hasta 31/12/2017

Para seleccionar la muestra se aplico la siguiente ecuacion matematica:

Donde:

Z2xN*p=*q
“(N—-De2+Z2xp=* q

n

N = Poblacién= 3.281 pequefias empresas

Z = Nivel confiabilidad, 95% = 1,96

e = Error estimado, 10% = 0,05

p = Probabilidad éxito, 50% = 0,5

g = Probabilidad no éxito, 50% = 0,5

n= NUmero de muestras

Reemplazando los valores en la ecuacion, se tiene:

" T B281 = 10,052+ 1,062 x 0,5 0,5

n= 93 encuestas

(1,96)% % 3.281 % 0,5« 0,5

93

47
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La encuesta fue aplicada en la zona urbana de los municipios de Bucaramanga,

Floridablanca, Piedecuesta y Giron, entre el 7 y el 20 de febrero de 2020.

3.3 Instrumento de recoleccion de datos

Para la recoleccion de datos se aplico la técnica de la encuesta porque permite reunir la
informacidn necesaria en esta investigacion directamente de la fuente primaria: los propietarios
de las pequefias empresas. Como instrumento se disefié un cuestionario estructurado de once

preguntas cerradas (ver apéndice A) que cumple con los siguientes objetivos:

3.4 Objetivo general
Identificar el proceso de formacion para la toma decisiones financieras de los pequefios
empresarios del Area Metropolitana de Bucaramanga mediante un cuestionario estructurado que

permita caracterizar las variables de mercadeo entre el 20 y el 29 de febrero de 2020.

3.5 Objetivos especificos
e Determinar las caracteristicas fisicas y conductuales del grupo objetivo a la hora de tomar
decisiones financieras
e Identificar el proceso de formacidn financiera en el grupo objetivo
e Hallar la disposicion y capacidad de inversion en capacitacion financiera del grupo foco.
e Identificar los medios de publicidad de mayor aceptacion en el mercado objetivo para
conocer de nuevos servicios.

e Jerarquizar el tipo de instituciones que ofrecen capacitacion en formacion financiera en el

Area Metropolitana de Bucaramanga.
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Entre las variables que se incluyen en la encuesta, se encuentran: nimero de empleados,
sector econdmico, ubicacién geogréfica, nivel de formacién, niUmero de capacitaciones, inversion
en capacitacion, institucion de capacitacion, deseo de capacitacion 2020, tema de capacitacion,

modalidad de ensefianza preferida, y medio publicitario preferido.

CAPITULO IV RESULTADOS

En este capitulo se da cumplimiento a los objetivos especificos del proyecto por tanto se
presenta el modelo de negocio apropiado para la formacion financiera con base en los estudios
pertinentes (estudio de mercados, estudio técnico, estudio administrativo y legal, y el estudio

financiero), determinando en cada uno de ellos la viabilidad y rentabilidad de la propuesta.

4.1 Estudio de mercado

411 Analisis del sector. Este proyecto se enmarca en el sector educativo, mas
especificamente en el subsector de Educacion para el Trabajo y el Desarrollo Humano
(MEN, 2017). Por tanto, este analisis se enfoca en el comportamiento de este tipo de
formacion.

Segun el Informe de Seguimiento de la Educacion en el Mundo (ONU, 2019), se
establece que los migrantes de las diferentes naciones necesitan de formacion financiera, dado
que estan expuestos a ser engafiados y estafados por el desconocimiento de este tema aplicado a
la realidad del pais al que ingresan. Para ofrecer esta formacion financiera, se requiere de la
cooperacion internacional, gubernamental, no gubernamental, y del sector privado. Este mismo

informe revela que el gasto de la ayuda en educacion “para los paises de bajos ingresos se redujo
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del 36% de 2002 al 22% de 2016.” Una tendencia decreciente en el apoyo para la educacion que
se debe dar a estos paises.

En el 1l Foro Nacional de Educacién para el Trabajo y el Desarrollo Humano (MEN M.
d., 2013), se enfatiz6 la importancia de desarrollar una formacion con enfoque por competencias,
formacion por proyectos y, sobre todo, que el conocimiento adquirido por los estudiantes sea
util. Ademas, se pudo concluir que “el éxito de un trabajador no solo depende de sus
conocimientos y Competencias Técnicas, sino de las posibilidades de seguir forméandose y
capacitandose en competencias genéricas, trasversales y especificas.”

Entre los retos que Colombia debe afrontar estan: reconocimiento formal a la Educacion
para el trabajo y desarrollo humano, el establecimiento de niveles y titulos, la ruta independiente
a la educacion universitaria, pero con articulacion y pasarelas, ampliar los horizontes para la
Investigacion e Innovacion, y la alta Calidad para el desarrollo del Pais (MEN M. d., Il Foro
Nacional de Educacion para el Trabajo y el Desarrollo Humano, 2013).

Aplicando las cinco fuerzas de Porter, que impactan este modelo de negocio, dadas las
condiciones del sector, se puede llegar a las siguientes conclusiones:

Respecto a la amenaza de sustitutos, es de nivel alto por cuanto el servicio de formacion
financiera de esta propuesta se esta ofreciendo actualmente en forma presencial por instituciones
publicas y privadas como universidades y el SENA; de igual modo, en Internet, son
innumerables los cursos virtuales que sobre este tema se ofrecen, ya sean de pago o gratuitos.

La entrada de competidores es una amenaza baja pero posible, dado que la creacion de
nuevas entidades educativas con valor agregado es permanente, no solo en el mercado regional,

sino también a nivel nacional e internacional. Estas nuevas instituciones también pueden llegar a
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desarrollar sus procesos de ensefianza-aprendizaje en la modalidad a distancia por los grandes
beneficios que favorecen a los interesados.

La rivalidad entre los competidores es una amenaza baja dado que la propuesta lleva la
delantera en ofrecer capacitacion en formacion financiera en forma de modalidad a distancia que
combina la presencialidad con la virtualidad, y la teoria con la resolucién de problemas
empresariales que se presentan en las empresas de los estudiantes. Ademas, la gran variedad de
temas que se demandan en este mercado facilita que los competidores opten por especializarse en
otros muy diferentes, o incluso, complementarios.

El poder de negociacion de los clientes es una amenaza baja por cuanto ellos no se
encuentran organizados, no hay restricciones para la fijacion de los precios de estas
capacitaciones, y la nueva empresa adopta una estrategia de fijacién de precios basada en los
costos, de modo que el cliente perciba el verdadero valor de su capacitacion no tanto por la
inversion que debe hacer sino en la calidad de la formacion recibida.

En cuanto a los proveedores, su amenaza es baja porque estos no requieren tener una
capacidad de negociacion. Cualquier requerimiento técnico o tecnologico, para el desarrollo
misional de la nueva empresa, puede ser provisto por cualquier empresa que se encuentre
ubicada en el entorno regional o nacional. Salvo los proveedores de Internet, que fijan sus
precios y definen sus planes, en una competencia oligopolista, todos los demas hacen parte de
una competencia perfecta. Al respecto de los docentes, en general estan mal pagados en la

mayoria de los casos.
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412 Segmentacion de clientes. La propuesta va dirigida a pequefios empresarios del
Area Metropolitana de Bucaramanga que desean capacitarse en formacion financiera para
mejorar la rentabilidad de sus empresas. Los datos obtenidos cuantifican este segmento en 3.281
pequefias empresas (Camara de Comercio, 2017). Se proyecta llegar a tener una participacion del
10% en este segmento de mercado, es decir, involucrar a 328 propietarios en este proceso de
formacion financiera. En las empresas de este tamafio se encuentran empleados de nivel
administrativo que también podrian formarse en este tema, sea por cuenta propia o bajo el

subsidio de la empresa donde laboran.

413 Descripcion del servicio. Se creara una nueva empresa para poder prestar
legalmente el servicio de formacién financiera para pequefios empresarios que tienen
dificultades en el manejo de las finanzas; también se atendera a empleados de estas pequefias

empresas clientes que requieran el servicio y estén dispuestos a pagar el valor del servicio.

El servicio se prestara mediante el disefio y oferta de diferentes cursos buscando la
recurrencia en la compra del servicio. Para iniciar y validar este modelo de negocio, se ofrecera
un diplomado de 80 horas en modalidad de ensefianza aprendizaje a distancia. Toda la
informacidn teorica sera publicada en Internet con apoyo de un sistema de gestion de aprendizaje
(LMS, por sus siglas en inglés), especificamente Moodle; la comunicacion durante los
intermedios de los talleres con los estudiantes sera virtual, empleando el correo interno, los foros
y los mensajes instantaneos del LMS. Lo anterior es el componente virtual, con una duracion de

40 horas.
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En forma presencial, se desarrollaran 20 talleres tedrico-précticos, de dos horas cada uno;
40 horas presenciales. Los docentes que impartiran los talleres tedrico-practicos seran
especialistas o magister en finanzas. Los talleres se realizaran en horarios diurnos o nocturnos, en
dias laborales, dominicales o festivos, segun el disefio de cada diplomado que se oferte y
ajustandose a los requerimientos de los estudiantes. Los talleres se realizarén en las instalaciones
de la nueva empresa.

El contenido tematico del primer diplomado incluye:

e Matemaéticas financieras para pequefias empresas

e Estructuras de costos segun el sector

e La administracion contable

e Importancia del analisis financiero

e Latesoreriay los flujos de efectivo

e La planificacion financiera

e Toma de decisiones financieras asertivas

Cumplidos los requisitos minimos fijados en el disefio de cada diplomado, la empresa
entregard una constancia a los estudiantes por las 80 horas de duracion de este.

El proceso de inscripcion se podra hacer por medio del sitio web de la empresa que
contara con pasarela de pagos, o presencialmente en las oficinas de la empresa, en horarios de
oficina.

Como valor agregado, el estudiante tiene derecho a consultar sus casos empresariales
durante el tiempo que dure cada taller o se pondra de acuerdo con el docente para programar la

consultoria en otro momento. Dada la necesidad del estudiante, podra acordar una asesoria
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empresarial con el docente respectivo, que podréa ser autorizada parcial o totalmente por la nueva

empresa, dependiendo de la duracién y la complejidad de esta.

414 Analisis de la demanda. Los resultados de la investigacion del mercado objetivo
permitieron llegar a las siguientes conclusiones sobre los empresarios que lideran empresas

pequefias en el Area Metropolitana de Bucaramanga:

Las primeras cuatro preguntas de la encuesta permitieron definir el perfil del cliente
comparando las variables con cada sector econémico. Los sectores donde mas se capacitan los
gerentes son el financiero y el de belleza con mas de tres capacitaciones anuales, en segundo
lugar, el industrial con tres capacitaciones, y en tercer lugar el comercio con dos capacitaciones
al afo. Estos sectores que demandan capacitaciones constituyen un mercado potencial para el
disefio de la formacidn financiera con enfoque de sector, de modo que se pueda atender directa y
apropiadamente las necesidades comunes de los pequefios empresarios del mismo sector.

Respecto al numero de empleados contratados, lidera los sectores agropecuario y
financiero con mas de 40 empleados, seguidos por el de la belleza y el del comercio con entre 31
y 40 empleados. Los sectores de menor poder de contratacion son industrial y salud con menos
de 20 empleados. Es importante esta informacion para disefiar capacitaciones en formacion
financiera enfocadas en las necesidades internas de cada empresa; entre mayor numero de
empleados tenga la empresa, las posibilidades de conformar un grupo de estudio es mas alto.

La formacion de los gerentes de pequefias empresas se eleva a nivel de posgrado en los
sectores agropecuario, financiero, legislacion y salud. En tanto que, los sectores, belleza,
bisuteria, entretenimiento, y comercio tienen directivos de nivel pregrado de formacion. El sector

industrial presenta un liderazgo caracterizado por una formacion técnica. La nueva empresa
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estard en la capacidad de certificar a sus estudiantes en la formacion especifica de finanzas,
certificacion que tendré el aval del Ministerio de Educacion Nacional y que hara parte de la hoja
de vida de los interesados.

Durante el altimo afio, por o menos, el 54% de los pequefios empresarios del area de
influencia del proyecto realizaron una capacitacion, como lo evidencia la tabla 4; es destacable
que el 9%, hizo mas de 3 capacitaciones. Con estos datos, se logro hallar un promedio ponderado
de 1.11 capacitaciones, informacion que sirve para estimar el tamafio de la demanda anual de

capacitaciones en formacion empresarial.

Tabla 5.

NUmero de capacitaciones

RANGOS FRECUENCIA PORCENTAJE PROMEDIO PONDERADO

0 43 46% 0,00
1 19 20% 0,20
2 16 17% 0,34
3 7 8% 0,23
Mas de 3 8 9% 0,34
TOTALES 93 100% 1,11

Nota. Elaboracién propia

Si bien es cierto que el 52% de los pequefios empresarios invirtieron menos de $300.000
en sus capacitaciones en formacion empresarial (ver Tabla 6), el 48% hizo una inversion mas
representativa, con valores que superan los $300.000. Es destacable que el 24% de empresarios

invirtieron méas de $1.200.000.



Tabla 6.

Inversién en capacitacion

RANGOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de $300.000 26 52%
Entre $300.001 y $600.000 4 8%
Entre $600.001 y $900.000 4 8%
Entre $900.001 y $1.200.000 4 8%
Mas de $1.200.000 12 24%
TOTALES 50 100%

Nota. Elaboracién propia

Con estas cifras recolectadas, se puede tener un referente para definir el precio de venta
del servicio.

En la investigacion realizada se pudo evidenciar que el tipo de institucion que lidera las
capacitaciones en formacion empresarial es la universidad (59%) (ver Gréfica 4), seguido del
instituto técnico (17%), y el SENA (9%). Este tipo de instituciones se constituyen en

competencia para el proyecto, con las cuales se entra a competir.

56
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® [nstituto técnico 8ENA Unmiversidad Instituto virtual Otro Ningunas

Gréfica 4. Institucion de capacitacion.

Aunque el SENA tiene un porcentaje bajo, presta un servicio gratuito que se constituye
en su fortaleza y atractivo para los empresarios que necesitan capacitarse en temas empresariales.
Sin embargo, los empresarios valoran e identifican la confianza y calidad de la formacion en
instituciones con renombre o enfocadas en temas especificos.

En todos los sectores econdmicos analizados se encuentran empresarios que tienen
planeado capacitarse en este afio 2020 (70%) (ver Grafica 5), salvo los empresarios del sector
industrial que no tienen previsto mejorar su formacién profesional. Esta intencion de capacitarse
favorece al presente proyecto por cuanto se evidencia una excelente oportunidad de entrar a
ofertar en este mercado. Este porcentaje significativo es importante para estimar la demanda

anual del servicio de formacion empresarial en el mercado objetivo.
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u Tiene planeado realizar alguna capacitacion profesional

= No tiene planeado realizar alguna capacitacién profesional

Grafica 5. Capacitaciones planeadas para 2020

Los temas de mayor demanda son sobre finanzas (46%) (ver Gréfica 6) principalmente
por los sectores belleza, comercio, entretenimiento, financiero y salud; al respecto de mercadeo
(42%), temas de preferencia en los sectores agropecuario, bisuteria, comercio, financiero, y
salud; los de menor demanda son legislacion empresarial (6%), demandado por el sector
legislativo y talento humano (6%) por el sector comercio. Es importante relacionar estos datos
con los resultados del informe presentado en el 2019 por el Observatorio de Articulacion para la
Competitividad Empresarial en el que se afirma que solo el 2,5% de los programas de formacion
estan orientados a fortalecer capacidades de liderazgo y habilidades gerenciales., entre ellas,

habilidades financieras (Revista Dinero, 2019).
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m Finanzas = Mercadeo = Talento humano = Legislacion empresarial m Otro

Grafica 6. Tema de capacitacion

Esta gran preferencia por el tema financiero favorece este proyecto porque es la razon de
ser del mismo; este porcentaje hallado facilita el calculo de la demanda efectiva del servicio que
ofertara la nueva empresa.

En cuanto a las modalidades de ensefianza-aprendizaje, la presencial es la mayor
preferencia entre los empresarios objeto de esta investigacion (94%) (ver Gréafica 7). Solo un 6%
opta por la virtualidad. Este dato estd en coherencia por lo mencionado en Portafolio: “Datos del
2016 (los ultimos disponibles) muestran que de 2 millones 394 mil estudiantes que tiene el pais
en educacion superior, solo 126.000 corresponden a la modalidad virtual, es decir solo el 5,2 por
ciento (Portafolio, 2018).” La propuesta de este proyecto va en concordancia con lo que demanda
el mercado objetivo, pues se propone presencialidad para el desarrollo de los talleres, y solo la
virtualidad para la publicacion de contenidos.

En materia de medios publicitarios, la preferencia de los empresarios gira en torno al uso
de Internet (96%) (ver Gréfica 8); entendiendo por este, la inclusion de redes sociales, correo
electronico, y aplicaciones como WhatsApp y Telegram. En segundo lugar, y no menos

importante, el brochure (4%) es un medio también aceptado por estos empresarios. Es decir, los
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empresarios prefieren que toda informacion sobre nuevos servicios de capacitacion les llegue por
estos medios. La coherencia de esta tendencia de los empresarios es notable con datos
suministrados por “Zenith’s Advertising Expenditure Forecast, la publicidad en internet
representard el 52% de los gastos de publicidad a nivel mundial en el 2021, superando por
primera vez la marca del 50%. Esto esta por encima del 47% del gasto publicitario mundial que
la publicidad en internet representara este afio y del 44% que represent6 en el 2018 (Daniel,

2019).”

m Presencial m A distancia = Virtual

Gréfica 7. Modalidad de ensefianza preferida

Cuando se disefien las estrategias publicitarias, esta informacion es vital para que toda
inversion se realice en estos medios que tienen mayor preferencia y, por tanto, aseguran eficacia

en el cumplimiento de los objetivos de las campafas publicitarias que se programen.
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m Television mRadio mInternet = Prensa mBrochure mOtro

Gréfica 8. Medio publicitario preferido

4.1.4.1 Estimacion de la demanda anual. Con base en los datos obtenidos en la
investigacion del mercado, se puede hallar un estimativo de la demanda anual del servicio de

formacion empresarial para pequefios empresarios. Para ello se empleara la siguiente ecuacion:

Dae = Mo * PPac * %
Dae =3.281 1,11 x 70% =~ 2.549
Donde:
Demanda anual estimada (Dae)
Mercado objetivo (Mo)= 3.281 empresas pequefias
Promedio ponderado anual de capacitaciones (PPac)= 1,11 (tabla 4)
Porcentaje de empresarios que planean capacitarse afio 2020 (%)= 70% (grafica 2)
Se concluye que en la poblacién objeto de estudio hay una demanda anual de

aproximadamente 2.549 capacitaciones en formacion empresarial.
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4.1.4.2 Estimacion de la demanda efectiva. Partiendo del resultado anterior, que incluye
capacitaciones en diferentes temas (finanzas, mercadeo, talento humano, legislacién empresarial
y otros), se puede estimar la demanda anual efectiva de capacitaciones en formacion financiera
para pequefios empresarios que tienen dificultades en el manejo de las finanzas, al multiplicar la
demanda anual estimada por el porcentaje de preferencia en el tema sobre finanzas, 46% (grafica

6), asi:

Demanda anual efectiva = 2.549 * 46% ~ 1.172

En el mercado objeto de estudio hay una demanda anual de 1.172 capacitaciones en finanzas.

415 Analisis de la oferta. Este andlisis parte de la informacion publicada en el articulo
“Cursos digitales de finanzas para no financieros en 2020 de la pagina web
finanzaspersonales.co donde menciona entidades que ofrecen cursos con o sin certificacion a
nivel nacional e internacional. En la tabla 6 se hace un comparativo entre los diferentes cursos
que se seleccionaron; en ellos, el comun denominador es la gratuidad en el acceso al contenido
del curso, pero el pago a la certificacion que se otorga. La duracion de estos esté calculada pero

no es restrictiva en el tiempo y continuidad que el interesado dedique a su formacion.

En todos los cursos analizados (ver Tabla 7), la modalidad es en linea o virtual, de modo
que los estudiantes no tienen la oportunidad de compartir presencialmente sus inquietudes y

socializar con otros empresarios. Este valor agregado que ofrece la nueva empresa, de desarrollar
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talleres tedrico-practicos, favorece la socializacion presencial de las experiencias de los
participantes de cada capacitacion.

La estrategia aplicada por estas instituciones es ofrecer contenido gratis mediante el
registro en el curso para luego ofrecer la certificacion de sus estudios como documento anexo a
su hoja de vida. Esta estrategia debe ser considerada por este emprendimiento en la promocion
de su servicio. Otra estrategia empleada es ofrecer minicursos gratuitos que direccionan a la
titulacion en programas especializados, los cuales tienen un costo econémico; esta estrategia
puede llevar al disefio de diplomados en la nueva empresa, ofertando su contenido por medio de

cursos de acceso gratuito, pero con constancia de asistencia paga.



Tabla 7.

Matriz comparativa de capacitaciones en finanzas

Empresa Modalidad Titulo Valor curso  Valor certificado  Duracion  Pais Web Observaciones
Autorregulador Virtual Asesor financiero S0 $571.000 Flexible Colombia https://www.amvcolom Elacceso alos
del Mercado de bia.org.co/profesionales- materiales es libre
Valores de-la-

industria/certifiquese/ase
sorfinanciero/Zcertificaci
on
Udemy Virtual Curso de analisis  USD 12,99 Flexible https://www.udemy.co  Es ofrecido por
financiero m/course/curso-de- expertos
corporativo analisis-financiero-
corporativo/
Udemy Virtual Finanzas y Andlisis USD 10,99 Flexible https://www.udemy.co  Es ofrecido por
Financiero: Manejo m/course/finanzas-y- expertos
Seguro de analisis-financiero-
Negocios manejo-seguro-de-
negocios/
Udemy Virtual Finanzas para USD 10.99 Flexible https//www.udemy.co  Es ofrecido por
emprendedores: m/course/finanzas-para- expertos
Plan financiero emprendedores/
desde cero
Universidad Virtual Administracion S0 No publica costo 10 horas Colombia https://www.coursera.or Hace parte de un
Nacional financiera y su g/learn/admonfinanciera programa
Autoénoma de funcion en la ? especializado
Meézxico empresa Finanzas corporativas
con seis cursos
Universidad de  Virtual Fundamentos de S0 No publica costo 19 horas Colombia https://www.coursera.or Se paga por el
Los Andes finanzas g/learn/finanzas- certificado
empresariales empresariales

Nota. Elaboracién propia
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416 Estrategiay plan de introduccion de mercado. Se traza a continuacion los
objetivos de desarrollo de mercado y se fijan las estrategias que hacen parte de la mezcla de

mercados:

4.1.6.1 Objetivos de mercado.

e Cubrir el 10% del tamafio de la demanda del servicio de formacion financiera para
pequefios empresarios en el primer afio de operaciones de la nueva empresa.

e Definir el canal de comercializacion apropiado llevar el servicio a los pequefios
empresarios del Area Metropolitana de Bucaramanga.

e Disefiar la estrategia apropiada para la fijacion del precio del servicio de
formacion financiera para pequefios empresarios.

e Disefiar la estrategia de comunicacion y promocion conveniente que informe,
persuada y recuerde al mercado objetivo, la oferta del nuevo servicio de

formacion financiera para pequefios empresarios.

4.1.6.2 Canal de comercializacion. Debido a las caracteristicas propias de este servicio,
el canal apropiado es el directo, donde la empresa vende su servicio directamente al cliente y/o
usuario sin mediacion de otras empresas 0 agentes comerciales. Inicialmente, no se tendra una
fuerza de ventas exclusiva porque la actividad comercial sera una funcion adicional desarrollada
tanto por el gerente como por la secretaria que laboran tiempo completo en la empresa. Para la
distribucion del territorio de ventas, no se hara por zonas geogréaficas sino por sectores

economicos, de modo que se logre completar grupos de estudio preferiblemente homogéneos.
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4.1.6.3 Estrategia de fijacion de precios. Para fijar los precios del servicio, es decir de
cada diplomado, se empleara una estrategia basada en los costos, y sobre éstos se fijara un
margen de utilidad del 25% para la empresa. El precio de venta de cada diplomado se define en
el estudio financiero. Las empresas que logren la participacion de sus empleados en los
diplomados que se oferten, tendran descuentos en el valor de estos dependiendo del nimero de
empleados que se inscriban simultaneamente; el descuento maximo sera del 15% sobre el precio

de venta del servicio.

4.1.6.4 Estrategia de publicidad y promocion. Se empleara una estrategia intensiva para
publicitar y promocionar el servicio de la nueva empresa educativa. Ello implica que la inversion
en publicidad y promocion sera elevada, especialmente en la etapa de lanzamiento durante el
mes anterior a la apertura del servicio al mercado. Como medios de publicidad en la etapa de
lanzamiento se emplearan las redes sociales (Instagram, Facebook, YouTube), el correo fisico
por medio de la empresa 4/72 (Correo Masivo Dirigido Expreso), y anuncios en el periddico
Vanguardia Liberal; en la etapa operativa solo se enviara correo a través de la empresa 4/72. Para
la promocidn, se realizara un evento de lanzamiento donde se repartiran articulos promocionales;
durante la etapa operativa se seguira entregando articulos promocionales. En las tablas 8 y 9 se
presentan los presupuestos de publicidad y promocion en la etapa de lanzamiento y en la
operativa. La etapa de lanzamiento comprende el mes anterior a la inauguracion de la nueva
empresa. Como forma de atraer organicamente clientes potenciales, se publicaran contenidos

gratuitos, o entradas, relacionados con temas financieros en el blog alojado en la pagina web de



la empresa; asi mismo se publicaran en el blog los documentos tedricos que se entregan en el
curso. Estas publicaciones pueden ser escritas por el gerente o por los docentes. Quien lea el

articulo podra encontrar facilmente la oferta educativa de la empresa.

Tabla 8.

Presupuesto de publicidad y promocion etapa lanzamiento

MEDIO VALOR
Articulos promocionales $500.000
Evento de lanzamiento $3.000.000
Correo Masivo Dirigido Expreso $2.400.000
Anuncio en Vanguardia Liberal $2.400.000
Campairia publicitaria en redes sociales $3.000.000
Total $11.300.000

Nota. Elaboracién propia con base en lista de precios de 4/72 y Vanguardia Liberal

La etapa operativa tiene un presupuesto anual durante el horizonte de cinco afios del

proyecto y se detalla en la tabla 8.

Tabla 9.

Presupuesto de publicidad y promocion etapa operativa

MEDIO VALOR ANUAL

Articulos promocionales $2.000.000

Correo Masivo Dirigido Expreso $19.200.000
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Total $21.200.000

Nota. Elaboracidn propia con base en lista de precios de 4/72

4.2 Estudio técnico

421 Capacidad instalada. La capacidad instalada se fija con base en el espacio
disponible para impartir los talleres tedrico-précticos a los estudiantes de cada curso. Atendiendo
a (MEN M. d., Norma Técnica Colombiana NTC 4595, 2006), la nueva empresa tendra
acondicionada un aula de clase, con area de 24 metros cuadrados y capacidad de 12 estudiantes.
Por tanto, simultdneamente 12 estudiantes pueden recibir los talleres en las instalaciones de la

nueva empresa.

Por otra parte, el tiempo diario disponible para desarrollar actividades académicas
presenciales (talleres) es de 12 horas, desde las 8:00 a.m., hasta las 12:00m., y desde las 2:00
p.m., hasta las10 p.m. Los dias de atencidn seran los siete dias de la semana, inclusive festivos y
dominicales. Siendo el afio contable de 360 dias, se tienen 4.320 horas en el afio, que divididas
en el tiempo que dura cada diplomado (40 horas presenciales), se alcanza a desarrollar 108
cursos. Si cada diplomado tiene cupo para 12 estudiantes, se logra atender 1.296 estudiantes en
un afo, pero eso no quiere decir que la nueva empresa utilizara toda esa capacidad en el primer

afo de operaciones.

422 Capacidad utilizada y proyectada. Con base en la experiencia de mas de 25 afios

del autor de este proyecto como profesional en el area financiera en distintos sectores de la
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economia, (bancario, industrial, agroindustrial, agricola, de servicios y comercial), se fija como
criterio para determinar la capacidad utilizada en el primer afio de operaciones, un pronéstico de
ventas del 10% sobre la demanda efectiva encontrada en la investigacién de mercados: serdn 117
propietarios de pequefias empresas que se capacitaran en este tema; respecto a la proyeccion de
la capacidad utilizada, se dara un crecimiento anual de cinco puntos porcentuales cada afio,

durante el horizonte de cinco afios del proyecto.
La capacidad utilizada y proyectada se hall6 aplicando los valores anteriores en la

formula de Valor Futuro; en la tabla 10 se muestran los resultados:

Tabla 10.

Capacidad utilizada y proyectada

R R N )
2020 117

2021 5,0% 123

2022 5,0% 129

2023 5,0% 135

2024 5,0% 142

Nota. Elaboracion propia

423 Ficha técnica del servicio. En la tabla 11 se presenta la ficha técnica del servicio de
formacion financiera para pequefios empresarios que tienen dificultades en el manejo de las

finanzas:



Tabla 11.

Ficha técnica del servicio
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Concepto

Descripcion

Nombre

Horario de atencion

Lugar
Modalidad
Tamario grupo
Constancia
Medios de pagos
Forma de pago
Duracion

Garantia

Diplomado en Toma de decisiones financieras asertivas

Lunes a domingo de 8:00 a.m. a 12:00 m., y de 2:00 p.m. a 10:00
p.m., segin demanda del servicio.

Sede de la nueva empresa

A distancia

Maximo 12 estudiantes

Por cumplimiento de criterios minimos

Efectivo, tarjeta débito, tarjeta crédito o transferencia bancaria.
Contado

40 horas presenciales, mas 40 horas virtuales; total 80 horas

Devolucion del dinero por no completarse el cupo minimo

Nota. Elaboracién propia

424 Descripcion de procesos. El servicio de formacion financiera se desarrolla

mediante los siguientes procesos:
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Inscripcion. El empresario aspirante se contacta con la empresa para matricularse en el
curso que este en oferta en ese momento. La inscripcion se realiza por teléfono,
WhatsApp, correo electronico, o mediante el sitio web oficial. Solo se requiere copia de
la cédula de ciudadania del aspirante, o NIT y Rut.

Estudio de los contenidos. En este proceso, el empresario estudiante ya inscrito accede a
los contenidos (ver numeral 4.2) publicados en la plataforma Moodle para descargarlos,
leerlos, o mirarlos, tomando nota de los aspectos que le generan duda o requiere
aplicarlos en su empresa.

Asistencia a talleres. EI empresario estudiante asiste puntualmente a cada taller tedrico-
practico de dos horas en el horario y dia seleccionado, dispuesto a presentar sus
inquietudes respecto a los contenidos previamente estudiados y a participar activamente
en las actividades que se desarrollen en el taller, disefiadas y orientadas por el experto. Se
estudiaran casos relacionados con el quehacer diario de los asistentes.

Autoevaluacién. El empresario estudiante accede a los ejercicios tedrico-practicos que se
desarrollen en los talleres y/o en la plataforma Moodle para identificar si tiene falencias
en su formacion financiera con la finalidad de reforzar dichos temas con ayuda del
docente.

Retroalimentacidn. El experto que imparte el taller tedrico-préactico, y es profesor del
curso en ejecucion, monitorea el desarrollo del empresario estudiante para proponerle
acciones de mejora que puede desarrollar durante el tiempo previo al siguiente taller.
Finalizacidon. Una vez abordados todos los contenidos, y la asistencia minima del 80% a

los talleres realizados, se da por terminado el curso con la entrega de una constancia
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expedida por la nueva empresa y registrada en el libro de constancias como soporte para

verificar su validez ante los interesados que lo soliciten (ver Apéndice C).
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425 Diagrama de flujo de procesos

INICIO

ESTUDIANTE
Se mscribe
DOCENTE
| Eetroalimenta
ESTUDIANTE )
) al estudiante
E=ztudia |
contenidos EMPRESA
| Expide
ESTUDIANTE .
constancia
Agizte a talleres
| COMNETANMCIA
ESTUDIANTE
Autoevalia su
formacion

Figura 1. Diagrama de flujo de procesos

426 Recursos. Entre los recursos requeridos para el funcionamiento de la empresay la
prestacion del servicio se encuentran: talento humano tanto administrativo como operativo, y
equipo de oficina (equipos de computo y comunicaciones, equipos electronicos, muebles y

enseres), que se detallan a continuacion:

4.2.6.1 Talento humano. Se necesita personal administrativo y operativo. En la tabla 12

se detalla el cargo y la cantidad requerida de personal:



Tabla 12.

Personal administrativo y operativo

CANTIDAD CARGO

AREA

1

1

Gerente

Secretaria

Contador

Docente

Administrativa y comercial
Administrativa y comercial
Administrativa

Operativa

Nota. Elaboracidon propia
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4.2.6.2 Equipo de oficina. Esta integrado por los equipos de codmputo y comunicaciones,

equipos electrénicos, muebles y enseres.

Tabla 13.

Equipos de computo y comunicaciones, equipos electronicos

DESCRIPCION  CANTIDAD ESPECIFICACIONES TECNICAS
Computador 15 Portétiles de 15"
Televisor 1 Smart TV 65"
Teléfono 1 Inaldmbrico de dos auriculares

Minicomponente
Impresora
multifuncional
Extintor

Aire acondicionado

1 Con Bluetooth

1 Con scanner y copiadora

2 Multiproposito y para eléctricos

2 12.000 BTU



DESCRIPCION  CANTIDAD ESPECIFICACIONES TECNICAS

Dispensador de agua 1 Con filtro

Cafetera 1 12 tazas

Nota. Elaboracién propia

Tabla 14.

Muebles y enseres

DESCRIPCION  CANTIDAD ESPECIFICACIONES TECNICAS
Escritorio 2 Madera
Modulo de
recepcion 1 Madera laminada
Silla ergonémica 2 Silla neumatica Flex
Archivador 1 Vertical de 4 cajones
Juego de sala 1 Madera natural, 4 puestos
Mueble cafeteria 1 Madera laminada

Para libreria y organizacion de elementos
Estante en madera 1 didacticos.
Tablero borraseco 1 Dimensién: 80 x 120 cms

Estructura metélica, con bandeja, tapa en triplex y

Mesa unipersonal 12 melamina
Silla interlocutora 14 Estructura metalica, tapizada
Juego de pocillos 3 En ceramica

Juego de vasos 3 En vidrio



DESCRIPCION  CANTIDAD ESPECIFICACIONES TECNICAS
Juego de cubiertos 3 En acero inoxidable
Papelera 4 En polipropileno sin tapa
Juego de aseo 1 Escoba y trapero
Combo papelera 1 Tapa de vaivén, dos unidades, verde y gris, 53 litros

Nota. Elaboracién propia

427 Distribucion de planta. Para cumplir con su objeto social, la empresa requiere

como minimo de 72 metros cuadrados que seran distribuidos asi: aula de clase (24 m?), oficina

de gerencia (7.5 m?), recepcion (7.5 m?), y bafio. La distribucion de planta que se muestra en la

siguiente figura esta sujeta a la disponibilidad de espacios en arriendo que se oferten en el Area

Metropolitana de Bucaramanga.

6m

Aula

7m

Recepcion Gerencia

wcC

Figura 2. Distribucion de planta

4.3 Estudio administrativo y legal

431 Forma de constitucion. Para prestar el servicio de formacion financiera para

pequefios empresarios acatando la legislacion colombiana, es necesario crear una empresa;

76
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después de revisar las diferentes opciones que se dan en Colombia para legalizar la nueva
empresa, se opta por constituirla como persona natural, con identidad corporativa y marca
comercial “Academia de Alta Gerencia”, porque se requiere de bajo capital de inversion y se

desea ser el Unico duefio de la empresa.

432 Organigrama. Si bien la relaciones entre los diferentes cargos se desarrollara en
igualdad de condiciones para todos, eliminando barreras interpersonales, esquematicamente se
presentara ante los clientes externos un organigrama vertical (Reyes, 1987) por la identificacién
facil y rapida de los conductos regulares ante cualquier reclamacion. En la siguiente figura se

muestra la organizacion del personal de la empresa:

SECRETARIA DOCENTE CONTADOR

Figura 3. Organigrama

433 Descripcion y perfil de cargos. Solo los cargos que tendran contratacion laboral con la

empresa (gerente, secretaria y docente), tienen perfil y funciones; ver tablas 15, 16 y 17.

Tabla 15.

Descripcion y perfil del gerente

Nombre del cargo: GERENTE

Cargo jefe inmediato: Junta Supervisa a: Todos los cargos  N° de puestos: 1

Directiva
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Nombre del cargo: GERENTE

Objetivo del cargo: planear, organizar, dirigir, y controlar todas las actividades de la nueva

empresa.

Perfil

Educacion: Administracion de empresas con Maestria en Finanzas o similares con Maestria
en Direccion y Administracion de Empresas.

Experiencia en cargos similares: 1 afio

Habilidad mental: recursivo, creativo, emprendedor.

Otras habilidades: manejo de herramientas informaticas (Office, internet)

Responsabilidad

1. Manejar documentos negociables.

2. Supervisar todos los cargos de la empresa.

3. Causar una buena sinergia entre todos los integrantes de la cadena de suministro del
servicio.

4. Desarrollar la imagen corporativa de la nueva empresa.

Esfuerzo
Fisico: moderado

Mental: concentracion plena para planear y controlar

Condiciones de trabajo
Ambiental: normales

Riesgos: visuales, estrés, ergondmicos

Funciones:

1. Representar legalmente a la empresa ante las autoridades competentes.
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Nombre del cargo: GERENTE

2.

3.

7.

8.

Ejecutar todos los procesos administrativos de la empresa.

Velar por el cumplimiento de los derechos y los deberes de los diferentes cargos
creados.

Revisar todos los estados financieros, y tomar decisiones que ayuden a mejorar la
utilidad operativa.

Autorizar pago de ndmina, préstamos, permisos, vacaciones y bonificaciones a los
empleados.

Autorizar los pagos a proveedores de servicios, y productos; también los impuestos y
parafiscales.

Disefiar cursos nuevos para ofertar al mercado objetivo

Promover la venta del servicio en las empresas del mercado objetivo.

Nota. Elaboracion propia

Tabla 16.

Descripcion y perfil de la secretaria

Nombre del cargo: SECRETARIA

Cargo jefe inmediato: Gerente Supervisa a: ninguno N° de puestos: 1

Objetivo del cargo: Apoyar al gerente en las funciones administrativas y operativas.

Perfil

Educacion: Secretaria Auxiliar Contable.

Experiencia en cargos similares: 1 afio

Habilidades:




80

Nombre del cargo: SECRETARIA

1.

2.

9.

Habilidades comunicativas y de escucha

Uso apropiado del teléfono

Tacto y prudencia para manejar situaciones diversas.

Técnicas de archivo.

Técnicas de oficina

Digitacion o mecanografia.

Manejo y organizacion de la agenda

Redaccion de correspondencia general, comercial y administrativa.

Manejo adecuado de documentos.

Responsabilidad

1.

2.

3.

Actividades generales de administracion
Manejo de informacion confidencial

Dinero de caja

Esfuerzo

Fisico: Resistencia fisica y nerviosa, agudeza visual.

Mental: Observacion, concentracion y amplitud de memoria.

Condiciones de trabajo

Ambiental: normales

Riesgos: visuales, estrés, ergondmicos

Funciones

1.

2.

Archivar los soportes financieros: recibos, facturas, notas débito y crédito

Hacer los asientos contables, las conciliaciones y consignaciones bancarias




Nombre del cargo: SECRETARIA

3. Realizar contacto telefonico con los clientes

4. Enviar informacion a clientes potenciales

5. Pagar a proveedores de servicios 0 insumos

6. Elaborar y pagar ndmina

7. Recaudar dineros por concepto de pago de inscripciones y matriculas
8. Hacer pagos parafiscales

9. Administrar agenda de citas del gerente

10. Despachar, recibir y archivar correspondencia

11. Elaborar documentos

12. Elaborar contratos

Nota. Elaboracion propia

Tabla 17.

Descripcion y perfil del docente

Nombre del cargo: DOCENTE

Cargo jefe  inmediato: Supervisa a: ninguno N° de puestos: 4

Gerente

Objetivo del cargo: Desarrollar excelentemente la labor de ensefianza en el Instituto, usando
los medios didacticos necesarios para que los usuarios adquieran las competencias

propuestas en el disefio de los cursos.

Perfil
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Nombre del cargo: DOCENTE

Educacion: Administracion de empresas o similares, con especializacion y/o Maestria en
Finanzas.

Experiencia en cargos similares: 2 afios como gerente de finanzas de empresas en diferentes
sectores economicos.

Habilidad mental: perfecto dominio de los temas incluidos en el disefio de los cursos

Otras habilidades: manejo de herramientas informaticas (Office, internet)

Responsabilidad
1. Por la atencion integral de los usuarios a cargo.
2. Por el desarrollo pleno de su funcién

3. Hacer los correctivos planteados por el gerente y/o usuarios

Esfuerzo
Fisico: moderado

Mental: agilidad para atender los usuarios

Condiciones de trabajo
Ambiental: normales

Riesgos: estrés

Funciones
1. Planear, ejecutar y evaluar las actividades a realizar con el grupo a cargo.
2. Ayudar a elaborar el modelo pedagdgico de la nueva empresa, las estrategias
pedagdgicas, las secuencias didacticas, y demas.
3. Desarrollar los talleres tedrico-practicos en los grupos asignados.

4. Presentar evaluaciones y sugerencias al gerente.
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Nombre del cargo: DOCENTE

5. Atender las necesidades de los estudiantes relacionadas con el curso en el que se
encuentran inscritos.

6. Prestar el servicio de consultoria a los estudiantes que estén bajo su cargo.

Nota. Elaboracién propia

434 Estructura salarial. En la tabla 18 se detallan los cargos existentes con su

correspondiente asignacion salarial y tipo de contrato. Los contratos a término indefinido y fijo

tendran sus respectivas prestaciones sociales como lo indica la legislacién laboral colombiana.

Tabla 18.

Estructura salarial

CARGO SUELDO TIPO DE CONTRATO
Gerente $2.000.000 Indefinido
Secretaria $900.000  Término fijo
Docente $50.000/hora Prestacion de servicios
Contador $400.000  Prestacion de servicios

Nota. Elaboracién propia

435 Normatividad legal del sector. Este proyecto se enmarca en el sector de la
educacion, especificamente la educacion para el trabajo y el desarrollo humano, que es regido
por las siguientes leyes, decretos y resoluciones segun el Ministerio de Educacion Nacional

(Ministerio); durante los primeros afios de la empresa, la gerencia adelantara los tramites
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necesarios para obtener la licencia que le permita ofertar posteriormente programas de formacion

técnica profesional:

LEY 115 DE 1994 “Por la cual se expide la Ley General de Educacién” Esta ley
establece las normas generales que rigen el sector educativo tanto oficial como privado en
Colombia protegiendo los intereses de las docentes, los alumnos, la familia y la sociedad. En el
capitulo 2 establece las normas para la educacién no formal, actualizada bajo la ley 1064 de
2006.

LEY 1064 DE 2006 “Por la cual se dictan normas para el apoyo y fortalecimiento de la
educacion para el trabajo y el desarrollo humano establecida como educacion no formal en la ley
general de educacion”. Esta ley compete directamente a este proyecto por cuanto “formaliza” la
educacion técnica o tecnoldgica en el pais, buscando con ello la garantia de los derechos de los
usuarios de este sistema de educacion.

DECRETO 2020 DE 2006 “Por medio del cual se organiza el sistema de calidad de
formacion para el trabajo- SCAFT. Mediante este decreto, la nueva empresa podra aplicar al
cumplimiento de los requisitos con la finalidad de obtener su certificacion publica.

DECRETO 4904 DE 2009 “Por el cual se reglamenta la organizacion, oferta y
funcionamiento de la prestacion del servicio educativo para el trabajo y el desarrollo humano y
se dictan otras disposiciones” Define los requisitos para organizar las instituciones educativas,
los programas de formacién, y los sistemas de calidad e informacion. En el numeral 5.8
menciona la educacién informal, en la cual clasifica la presente propuesta.

CIRCULAR 21 DE 2010. Brinda orientaciones para la obtencion de la licencia de
funcionamiento de las instituciones prestadoras del servicio educativo para el trabajo vy el

desarrollo humano y la renovacion del registro para los programas respectivos.
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DECRETO 3756 DE 2009 Modifica el articulo 4 del Decreto 2020 de 2006. Dicta
disposiciones para certificar la calidad de la formacion para el trabajo.

DECRETO 055 DE 2015 Afiliacion estudiantes al Sistema General de Riesgos Laborales,
siempre que estos estan expuestos a un riesgo ocupacional por las actividades que desarrollen en
los talleres que se programen.

DECRETO 1075 DE 2015 “Por medio del cual se expide el Decreto Unico
Reglamentario del Sector Educacién” Libro 2 — Parte 6 “Reglamentacion de la Educacion parael
Trabajo y el Desarrollo Humano”. Articulo 2.6.6.8. Educacion informal. En este decreto queda
claro que la nueva empresa no necesitara en sus inicios solicitar la licencia de funcionamiento
porque sus cursos duran menos de 160 horas; sin embargo, pensando en la escalabilidad del
servicio a nivel nacional y la oferta posterior de programas de formacién con mayor duracion de
tiempo, la gerencia debe empezar a familiarizarse con esta legislacion, dando pasos a obtener un

reconocimiento del Ministerio de Educacion nacional.

4.4 Estudio financiero
En este estudio se calculan las inversiones, los costos y gastos, el precio de venta; con
esta informacion se hacen las proyecciones para luego presentar los estados financieros. Con

base en estos estados se hace una evaluacion econémica del proyecto.

441 Inversiones. Las inversiones que se realizaran para implementar este proyecto

comprenden la fija, la diferida y el capital de trabajo.

4.4.1.1 Inversion fija. Esta inversion incluye la compra de equipos entre ellos los de

coémputo y comunicaciones, y los muebles y enseres, por un total de $42.865.000.



Tabla 19.

Equipos
VALOR
ACTIVO CANTIDAD UNITARIO SUBTOTAL
Computador 15 $ 1.800.000 $ 27.000.000
Televisor 1 $2.000.000 $2.000.000
Teléfono 1 $ 135.000 $ 135.000
Minicomponente 1 $ 750.000 $ 750.000
Impresora multifuncional 1 $900.000 $900.000
Extintor 2 $80.000 $ 160.000
Aire acondicionado 2 $2.300.000 $ 4.600.000
Dispensador de agua 1 $ 430.000 $ 430.000
Cafetera 1 $ 130.000 $ 130.000
TOTALES $ 36.105.000
Nota. Copyright Alkosto, Homecenter
Tabla 20.
Muebles y enseres
VALOR
ACTIVO CANTIDAD SUBTOTAL
UNITARIO
Escritorio 2 $ 350.000 $ 700.000
Médulo de recepcion 1 $ 450.000 $ 450.000
Silla ergonémica 2 $ 230.000 $ 460.000
Archivador 1 $ 680.000 $ 680.000
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VALOR
ACTIVO CANTIDAD SUBTOTAL
UNITARIO

Juego de sala 1 $ 700.000 $ 700.000
Mueble cafeteria 1 $ 200.000 $200.000
Estante en madera 1 $ 200.000 $200.000
Tablero borraseco 1 $ 120.000 $ 120.000
Mesa unipersonal 12 $ 120.000 $ 1.440.000
Silla interlocutora 14 $90.000 $1.260.000
Juego de pocillos 3 $ 40.000 $120.000
Juego de vasos 3 $ 40.000 $ 120.000
Juego de cubiertos 3 $30.000 $90.000
Papelera 4 $20.000 $80.000
Juego de aseo 1 $ 60.000 $60.000
Combo papelera 1 $80.000 $80.000

TOTALES $6.760.000

Nota. Copyright Alkosto, Homecenter

En la tabla 21 se resume la inversion total y se calcula la depreciacion acorde a la vida

atil de los activos, y el valor de salvamento.



Tabla 21.

Inversion fija total

VIDA DEPRECIACION
ACTIVO TOTAL )
UTIL ANUAL
Equipos $ 36.105.000 5 $7.221.000
Muebles y enseres $6.760.000 10 $ 676.000
TOTAL $42.865.000 $ 7.897.000
DEPRECIACION MENSUAL $ 658.083
VALOR DE SALVAMENTO $ 3.380.000

Nota. Elaboracién propia

4.4.1.2 Inversion diferida. Esta inversion por $40.426.200 incluye todos los gastos
preoperativos de la organizacion. En la tabla 22 se calcula también el valor de la amortizacion

respectiva.

Tabla 22.

Inversion diferida

DETALLE VALOR
Estudio de factibilidad $ 2.500.000
Impuesto de registro $ 256.200
Sitio web con LMS $ 2.800.000

Disefio de OVA’s $ 14.000.000



DETALLE VALOR
Licencia de Office $570.000
Publicidad de lanzamiento $ 11.300.000
Adecuaciones $9.000.000
TOTAL $40.426.200
Amortizacion anual $8.085.240
Amortizacion mensual $673.770

Nota. Elaboracién propia

de operaciones por ser una empresa de servicios educativos, se presupuesta los costos de

89

4.4.1.3 Inversion en capital de trabajo. En esta inversion, que se calcula para tres meses

prestacion del servicio y los gastos de administracion y ventas.

Costos de prestacion del servicio. Entre estos se encuentran la mano de obra directa
(MOD) que corresponde al valor de los honorarios de los docentes que se contrataran

para dirigir las sesiones presenciales de los diplomados. El célculo se logr6 al dividir la

capacidad utilizada en el primer afio de operaciones (117 estudiantes) entre 12 (capacidad

de cada grupo de acuerdo con las instalaciones); el resultado de 10 grupos se multiplica
por 40 horas presenciales del diplomado, igual a 400 horas catedra en el afio; esta
cantidad se multiplica por $50.000 que es el valor asignado a la hora catedra, para un

total de $20.000.000 en el primer afio de operaciones. El valor de la actualizacién de la

plataforma LMS es el que se paga a la empresa que suministra el servicio tecnoldgico a la

nueva empresa.
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Tabla 23.

Costos de prestacion del servicio

DETALLE VALOR MES  VALOR ANO
MOD $ 1.666.667 $20.000.000
Actualizacion del LMS $ 100.000 $ 1.200.000
TOTAL $ 1.766.667 $21.200.000

Nota. Elaboracién propia

e Gastos de administracion y ventas. Este rubro comprende la ndmina administrativa y
comercial, y los gastos generales de administracion y ventas, para un gran total de

$120.116.748.

Tabla 24.

Némina administrativa y comercial

CARGO GERENTE SECRETARIA
Sueldo $ 2.000.000 $900.000
Subsidio de
transporte $0 $102.854

Total devengado $ 2.000.000 $1.002.854

Carga salarial $ 946.600 $474.651
Total mes $2.946.600 $1.477.505
Total afio $35.359.200 $17.730.058
TOTAL $53.089.258

Nota. Elaboracion propia
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Entre los gastos de administracion y ventas también se encuentran detallados los servicios

publicos, la publicidad anual, los honorarios del contador, la depreciacion de los activos fijos, la

amortizacion de diferidos, entre otros rubros.

Tabla 25.

Gastos de administracion y ventas

DETALLE

VALOR MES VALOR ANO

NoOmina administrativa
Energia

Acueducto

Teléfono

Internet

Publicidad operativa
Seguro

Arriendo

Licencia de Office
Renovacion matricula
mercantil

Contador
Depreciacion
Amortizacion de diferidos

Mantenimiento de activos

$4.424.105
$ 120.000
$ 70.000

$ 240.000
$ 120.000
$ 1.766.667
$58.333

$ 1.200.000

$47.500

$ 52.667
$ 400.000
$ 658.083
$673.770

$ 178.604

$ 53.089.258
$ 1.440.000
$ 840.000
$2.880.000
$ 1.440.000
$21.200.000
$ 700.000

$ 14.400.000

$ 570.000

$632.000
$ 4.800.000
$ 7.897.000
$8.085.240

$2.143.250
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DETALLE VALOR MES VALOR ANO

TOTAL $10.009.729  $120.116.748

Nota. Elaboracién propia

Con los datos anteriores se hallo el capital de trabajo requerido para esta empresa por un

valor de $31.333.627 para tres meses operativos.

Tabla 26.

Capital de trabajo

DETALLE VALOR

Costos de prestacion del servicio $ 5.300.000

Gastos de administracion y ventas $ 30.029.187

Menos depreciacion -$1.974.250
Menos amortizacion de diferidos -$2.021.310
TOTAL $ 31.333.627

Nota. Elaboracién propia

La inversion total, entre activos fijos, diferidos y capital de trabajo es de $114.624.827
que seran aportados por el autor del proyecto en su totalidad.

Tabla 27.

Inversién total

DETALLE VALOR

Inversion fija $ 42.865.000
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DETALLE VALOR
Inversion diferida $40.426.200
Capital de trabajo $ 31.333.627
TOTAL $114.624.827

Nota. Elaboracién propia

442 Costos y gastos. Los anteriores costos de prestacion del servicio y los gastos de
administracion y ventas se clasifican en las tablas 28 y 29 entre fijos y variables para facilitar el
calculo del precio de venta, las proyecciones financieras y el punto de equilibrio en unidades de
servicio o numero de estudiantes. Los costos y gastos fijos son los que no sufren variacion por
causa del cambio en el nimero de estudiantes atendidos anualmente por la empresa; por su parte,
los costos y gastos variables si son afectados por el incremento o disminucion en el nimero de
estudiantes que se atienden anualmente. Los costos y gastos fijos tienen un valor total de
$121.316.748, y los variables $20.000.000, para un total de $141.316.748 en el primer afio de

operaciones.

Tabla 28.

Costos y gastos fijos

DETALLE VALOR ANO
Actualizacion del LMS $ 1.200.000
Nomina administrativa $ 53.089.258

Energia $ 1.440.000



DETALLE VALOR ANO

Acueducto $ 840.000
Teléfono $ 2.880.000
Internet $ 1.440.000
Publicidad operativa $21.200.000
Seguro $ 700.000
Arriendo $ 14.400.000
Licencia de Office $ 570.000

Renovacion matricula

mercantil $ 632.000
Contador $ 4.800.000
Depreciacion $ 7.897.000
Amortizacion de diferidos $8.085.240
Mantenimiento de activos $2.143.250
TOTAL $121.316.748

Nota. Elaboracion propia

Tabla 29.

Costos y gastos variables

VALOR
DETALLE B
ANO
MOD $ 20.000.000
TOTAL $ 20.000.000

Nota. Elaboracion propia



Al dividir el total de costos y gastos fijos y variables entre 117 estudiantes, se halla un

costo total unitario de $1.207.835 (ver tabla 30). El costo unitario variable de $170.940 sirve

para hallar el punto de equilibrio en cantidades.

Tabla 30.

Costos y gastos totales y unitarios

CAPACIDAD COSTO
DETALLE VALOR ANO i
ANO 1 UNITARIO
Costos y gastos fijos $121.316.748 117 $1.036.895
Costos y gastos
variables $20.000.000 117 $170.940
TOTAL $141.316.748 $1.207.835

Nota. Elaboracion propia
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443 Precio de venta. Segun la estrategia adoptada en el estudio de mercados, el precio

de venta del servicio se halla con base en los costos totales unitarios; para ello se aplica la

siguiente férmula:

Costo total unitario

Precio de venta =

1 — Margen de utilidad

Se habia mencionado anteriormente que el margen de utilidad esperado es del 25%.

Resolviendo la ecuacion:

Precio de venta =

$1.207.835

1-25%

= $1.610.447
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El precio de venta hallado es de $1.610.447 para el diplomado que ofrecera la empresa.
Este precio es competitivo en el mercado objetivo, y esta dentro del presupuesto de inversion en
capacitacion empresarial del 24% de los pequefios empresarios del Area Metropolitana de

Bucaramanga (ver Tabla 6).

444 Proyecciones financieras. Con la informacion hallada se hacen las siguientes
proyecciones a pesos constantes para no afectarlas por la inflacion dada la inestabilidad
econdmica del pais. El horizonte de este proyecto es de 5 afios, tiempo suficiente para verificar la

rentabilidad de este.

La proyeccion de ingresos se hace con base en la capacidad utilizada de cada afio y el

mismo precio de venta.



Tabla 31.

Proyeccion de ingresos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad utilizada 117 123 129 135 142
Precio de venta $1.610.447  $1.610.447 $1.610.447  $1.610447  $1.610.447
TOTAL INGRESOS $188.422.299 $198.084.981 $207.747.663 $217.410.345 $228.683.474

Nota. Elaboracién propia

La proyeccion de egresos refleja el cambio en los costos variables.

Tabla 32.

Proyeccion de egresos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Actualizacion del LMS $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000
Némina administrativa $53.089.258 $53.089.258  $53.089.258  $53.089.258  $53.089.258

Energia $ 1.440.000 $ 1.440.000 $ 1.440.000 $ 1.440.000 $ 1.440.000
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Acueducto $840.000 $840.000 $840.000 $840.000 $840.000
Teléfono $2.880.000  $2.880.000  $2.880.000  $2.880.000  $2.880.000
Internet $1.440.000  $1.440.000  $1.440.000  $1.440.000  $1.440.000
Publicidad operativa $21.200.000  $21.200.000  $21.200.000  $21.200.000  $21.200.000
Seguro $700.000 $700.000 $700.000 $700.000 $700.000
Arriendo $14.400.000  $14.400.000  $14.400.000  $14.400.000  $ 14.400.000
Licencia de Office $570.000 $570.000 $570.000 $570.000 $570.000
Renovacion matricula
mercantil $632.000 $632.000 $632.000 $632.000 $632.000
Contador $4.800.000  $4.800.000  $4.800.000  $4.800.000  $4.800.000
Mantenimiento $2.143.250  $2.143250  $2.143250  $2.143.250  $2.143.250
MOD $20.000.000 $21.025.641  $22.051.282  $23.076.923  $24.273.504
TOTAL EGRESOS $125.334.508 $126.360.149 $127.385.790 $128.411.431 $129.608.012

Nota. Elaboracion propia
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445 Estados financieros. Se presentan los estados de resultados, flujo de caja y balance general proyectados a 5 afos.

Tabla 33.

Estado de resultados proyectado

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos $188.422.299 $198.084.981 $207.747.663 $217.410.345 $228.683.474
Costos de prestacion del servicio  $21.200.000 $22.287.179 $23.374.359 $24.461.538 $25.729.915
Utilidad Bruta $167.222.299 $175.797.802 $184.373.304 $192.948.807 $202.953.559

Gastos de administracion y

ventas $120.116.748 $120.116.748 $120.116.748 $120.116.748 $120.116.748
Utilidad Neta $47.105.551 $55.681.054 $64.256.556 $72.832.059 $82.836.812
Impuesto de renta $15.544.832 $18.374.748 $21.204.664 $24.034579 $27.336.148
Utilidad del ejercicio $31.560.719 $37.306.306 $43.051.893 $48.797.480 $55.500.664

Nota. Elaboracién propia



Tabla 34.

Flujo de caja proyectado

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $114.624.827 $188.422.299 $198.084.981 $207.747.663 $217.410.345 $ 228.683.474
EGRESOS
Activos fijos $ 42.865.000
Activos diferidos $ 40.426.200
Actualizacion de la aplicacion $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000
NoOmina administrativa $53.089.258 $53.089.258 $53.089.258 $53.089.258 $53.089.258
Energia $1.440.000 $1.440.000 $1.440.000 $1.440.000 $1.440.000
Acueducto $ 840.000 $ 840.000 $ 840.000 $ 840.000 $ 840.000
Teléfono $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000
Internet $1.440.000 $1.440.000 $1.440.000 $1.440.000 $1.440.000
Publicidad operativa $21.200.000 $21.200.000 $21.200.000 $21.200.000 $21.200.000
Seguro $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000
Arriendo $14.400.000 $14.400.000 $14.400.000 $14.400.000 $14.400.000
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DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Licencia de Office $ 570.000 $570.000 $570.000 $570.000 $ 570.000
Renovacion matricula mercantil $ 632.000 $632.000 $632.000 $632.000 $ 632.000
Contador $4.800.000 $4.800.000 $4.800.000 $4.800.000 $4.800.000
Mantenimiento $2.143.250 $2.143.250 $2.143.250 $2.143.250 $2.143.250
MOD $20.000.000 $21.025.641 $22.051.282 $23.076.923 $24.273.504
Impuesto de renta $0 $15544.832 $18.374.748 $21.204.664 $24.034.579
TOTAL EGRESOS $83.291.200 $125.334.508 $141.904.981 $145.760.537 $149.616.094 $153.642.591
FLUJO NETO DE CAJA $63.087.791 $56.180.000 $61.987.126 $67.794.251 $75.040.883
Valor de salvamento $ 3.380.000
Saldo de caja anterior $0 $31.333.627 $94.421.418 $150.601.419 $212.588.544 $ 280.382.795

SALDO FINAL DE CAJAY

BANCOS $31.333.627 $94.421.418 $150.601.419 $212.588.544 $280.382.795 $ 355.423.678

Nota. Elaboracion propia
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Grafica 9. Saldo final de caja y bancos
Tabla 35
Balance general proyectado.
CUENTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Bancos $31.333.627 $94.421.418 $150.601.419 $212.588.544 $280.382.795 $ 355.423.678
ACTIVOS FIJOS
Equipos $36.105.000 $36.105.000 $36.105.000 $36.105.000 $36.105.000 $36.105.000
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CUENTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Muebles y enseres $6.760.000 $6.760.000 $6.760.000 $6.760.000 $6.760.000 $6.760.000
Menos depreciacion acumulada $0 -$7.897.000 -$15.794.000 -$23.691.000 -$31.588.000 -$39.485.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $42.865.000 $34.968.000 $27.071.000 $19.174.000 $11.277.000 $ 3.380.000
ACTIVOS DIFERIDOS $40.426.200 $40.426.200 $40.426.200 $40.426.200 $40.426.200 $40.426.200
Menos amortizacion
acumulada $0 -$8.085.240 -$16.170.480 -$24.255.720 -$32.340.960 -$40.426.200
TOTAL ACTIVOS
DIFERIDOS $40.426.200 $32.340.960 $24.255.720 $16.170.480  $8.085.240 $0
TOTAL ACTIVOS $114.624.827 $161.730.378 $201.928.139 $247.933.024 $299.745.035 $ 358.803.678
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Impuesto de renta $0 $15544832 $18.374.748 $21.204.664 $24.034579 $27.336.148
TOTAL PASIVOS
CORRIENTES $0 $15544832 $18.374.748 $21.204.664 $24.034.579 $27.336.148

PASIVOS NO CORRIENTES
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CUENTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Obligaciones financieras $0 $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL PASIVOS NO
CORRIENTES $0 $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL PASIVOS $0 $15544.832 $18.374.748 $21.204.664 $24.034.579 $27.336.148
PATRIMONIO
Capital social $114.624.827 $114.624.827 $114.624.827 $114.624.827 $114.624.827 $114.624.827
Utilidad del ejercicio $0 $31560.719 $37.306.306 $43.051.893 $48.797.480 $55.500.664
Utilidad de ejercicios anteriores $0 $0 $31.560.719 $68.867.026 $111.918.918 $160.716.398
TOTAL PATRIMONIO $114.624.827 $146.185.546 $183.491.852 $226.543.745 $275.341.225 $ 330.841.889
TOTAL PASIVO MAS
PATRIMONIO $114.624.827 $161.730.378 $201.928.139 $247.933.024 $299.745.035 $ 358.803.678

Nota. Elaboracién propia



446 Evaluacion econdmica. Esta evaluacion se hace a partir de la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Valor Presente Neto
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(VPN), el Periodo de Recuperacion (PR), y el Punto de Equilibrio en unidades (Q). En la tabla 36 se presenta el Flujo de Caja Libre

que ofrece los datos necesarios para esta evaluacion.

Tabla 36.

Flujo de Caja Libre

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos $188.422.299 $198.084.981 $207.747.663 $217.410.345 $228.683.474
Menos Egresos $125.334.508 $141.904.981 $145.760.537 $ 149.616.094 $ 153.642.591
FLUJO NETO DE

CAJA $63.087.791 $56.180.000 $61.987.126 $67.794.251 $75.040.883
Inversion $ 114.624.827 $0 $0 $0 $0
FLUJO DE CAJA

LIBRE -$114.624.827 $63.087.791 $56.180.000 $61.987.126 $67.794.251 $75.040.883
Valores Netos

Actualizados $56.957.457 $45.792.281 $45.616.010 $45.041.613 $45.011.581

Nota. Elaboracion propia



106

$ 80,000,000

$ 70,000,000

$ 60,000,000
$ 50,000,000
$ 40,000,000
$ 30,000,000
$ 20,000,000
$ 10,000,000

S0

Gréfica 10. Flujo de Caja Libre.

4.4.6.1 Tasa Interna de Retorno. Este indicador se halla tomando los flujos de caja libre
en el horizonte del proyecto y la inversion inicial. Los célculos realizados en Excel arrojan una
TIR de 46.593%, lo que significa que, por cada peso invertido, retorna una rentabilidad de $0.46.
Esta se puede considerar una alta rentabilidad, favorable para el inversionista, y es propia del
sector de servicios. Da la oportunidad de ofrecer el diplomado en un precio menor si la reaccion
del mercado lo amerita. Ninguna entidad financiera puede ofrecer esta rentabilidad en la oferta

de sus productos por lo que es una excelente opcion invertir en este proyecto.

4.4.6.2 Valor Presente Neto. Al traer los flujos de caja libre al valor presente (Valores
Netos Actualizados), se halla un VPN positivo de $123.794.115. La nueva empresa podra
valorizar en ese monto el valor de la inversién inicial. Siendo positivo este indicador, el
inversionista tiene la seguridad que su participacién en los activos de la empresa no se

desvalorizara.
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4.4.6.3 Periodo de Recuperacion. Revisando los flujos de caja libre, la inversion inicial
de $114.624.827 se recupera en el tercer afio de operaciones. Es un periodo muy corto y
favorable para el inversionista que podra recuperar su inversion prontamente. En los siguientes
afios, el proyecto podré ser financiado con recursos logrados por la prestacion del servicio, si el

inversionista desea retirar su aporte.

4.4.6.4 Punto de equilibrio. Aplicando la siguiente ecuacion, se halla este punto en

unidades de servicio:

Costos Fijos Totales

Punto de equilibrio =
1 (@ Precio de venta — Costo variable unitario

$121.316.748

= =84
$1.610.447 — $170.940

Para llegar al punto de equilibrio donde la empresa no tendra pérdidas, pero tampoco
ganancias, se requiere atender 84 estudiantes en el primer afio de operaciones. Este punto
representa el 72.03% de la capacidad utilizada para el primer afio, siendo un porcentaje muy
favorable y meta minima en el area comercial de la empresa. La inclusion de otros funcionarios
de las pequefias empresas, aparte de los propietarios, en el diplomado en formacion financiera
facilita llegar al punto de equilibrio.

Con este punto de equilibrio favorable para la nueva empresa, hay grandes posibilidades de
escalar el proyecto mediante la creacién de sedes alternas en las principales ciudades del pais,

bajo la direccion administrativa centralizada en la ciudad de Bucaramanga. En esas ciudades se
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podria alquilar los auditorios pequefios de las universidades para desarrollar los talleres, y tener

provisionalmente una oficina de atencidn al estudiante.

44.7 Evaluacion social y ambiental. Socialmente este modelo de negocio tiene la
capacidad de generar dos empleos directos y seis empleos indirectos. Con los empleos directos
se favorece la economia de esos hogares, cubriendo las necesidades basicas y de seguridad de las
que habla Maslow; los empleos indirectos podran contar con ingresos adicionales que mejoren
sus condiciones econdmicas Y estilo de vida. De igual modo se dinamiza la economia del entorno
por la compra de bienes y servicios a los proveedores, y el pago de impuestos municipales y
nacionales. Los pequefios empresarios se benefician porque tienen la oportunidad de ser

formados financieramente para tomar decisiones financieras mas acertadas.

Ambientalmente el modelo de negocio propuesto es sostenible, con una minima afectacion
sobre los recursos naturales porque su objeto social es un servicio que no implica la
transformacion de recursos. Las actividades que desarrolla son de tipo administrativo y educativo
con bajo impacto ambiental donde el recurso hidrico es utilizado para labores de aseo y limpieza,
la generacion de residuos solidos es minima pero que se puede controlar aplicando las 3R. En las
actividades comerciales, el envio de Correo Masivo Dirigido Expreso si afecta medianamente el

ambiente por el consumo de papel y la entrega a domicilio.



4.5 Modelo de negocio.
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Con la informacidn presentada en el marco teorico, se elaboro la tabla 37 en la que se

analizan los diferentes patrones de modelos de negociones presentando sus ventajas y desventajas:

Tabla 37.

Analisis y evaluacion de patrones de modelos de negocios

PATRON DE
MODELO DE VENTAJAS DESVENTAJAS APLICABILIDAD
NEGOCIO
Desagregacion Disminuye conflictos con Eleva gastos de Baja
clientes administracion

Larga Cola

Separa actividades

Distribuye la

infraestructura

Comercio internacional
mediante tiendas
virtuales

Permite el disefio
personalizado de

productos

Requiere de mayor
comunicacion entre

responsables

Para productos Baja

especializados

Requiere de plataformas
potentes para la

comercializacién
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PATRON DE
MODELO DE VENTAJAS DESVENTAJAS APLICABILIDAD
NEGOCIO
Plataformas Reune varios grupos con Demanda la oferta de Baja
Multilaterales intereses comunes servicios y bienes
complementarios
Se genera una red de Aumenta gastos de
clientes administracion de la
plataforma
Gratis Beneficia al mercado Aumenta posibilidades de Alta
potencial plagio
Atrae clientes potenciales Beneficiarios pueden dar
datos falsos
Aumenta la promocion
del producto
Mayor visibilidad
Abierto Colaboracion entre Dificultad en control de  Media

empresas participacion igualitaria
en las responsabilidades o

metas
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PATRON DE
MODELO DE VENTAJAS DESVENTAJAS APLICABILIDAD
NEGOCIO
Asociatividad Aumenta el nimero de
empresarial funciones de los cargos
directivos

Riesgos compartidos

Los patrones desagregacion, larga cola, y plataformas multilaterales tienen baja
aplicabilidad para el presente proyecto por las caracteristicas propias del servicio propuesto, el
aumento de costos y gastos que obligan a una inversion mayor y cambio de mercado objetivo. El
patron abierto puede ser aplicado, pero no en esta etapa temprana del modelo de negocio; una
vez la nueva empresa tenga reconocimiento y fuerza en el sector, podra buscar convenios con
instituciones educativas para escalar su servicio. Se selecciona el patron gratis porque algunos
contenidos tedricos de los cursos que se oferten se publican en el sitio web de la empresa, y

mediante un registro sencillo de los interesados, se puede dar acceso libre a estos.

Definidos el tipo de modelo de negocio y realizados los diferentes estudios, se elabora el
lienzo canvas que presenta en sus nueve médulos los componentes basicos de la propuesta que da

cumplimiento al objetivo general, (ver Apéndice B).
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CAPITULO V. CONCLUSIONES

Una vez terminada esta investigacion se llega a las siguientes conclusiones:

El modelo de negocio de formacion financiera que permita una mejor toma de decisiones
en las pequefias empresas, en el Area Metropolitana Bucaramanga, Colombia, es viable desde
todos los aspectos analizados.

El servicio de formacion financiera para pequefios empresarios es una necesidad comun
para el 46% de la poblacion objeto de estudio, superando en cuatro puntos porcentuales a la
formacion en mercadeo.

El estudio de mercados da evidencias de viabilidad comercial dado que se presenta una
demanda efectiva de 1.172 propietarios de pequefias empresas en el Area Metropolitana de
Bucaramanga que estan dispuestos a recibir formacion financiera como la que se oferta en este
proyecto. La oferta de formacidn financiera, en el area de influencia del proyecto, no combina la
presencialidad con la virtualidad para el desarrollo de diplomados.

El estudio técnico es disefiado bajo un escenario probable por lo que solo se proyecta
atender al 10% de esa demanda efectiva, un porcentaje de participacion bajo que da la
oportunidad a la competencia de reaccionar, pero sin afectar el disefio técnico propuesto. La
empresa requiere inicialmente, como minimo, una sede de 72 metros cuadrados que se sujetan a
la disponibilidad de espacios en arriendo que se oferten en el Area Metropolitana de
Bucaramanga.

En el estudio administrativo, se opta por constituir una organizacion como persona
natural como parte del deseo del autor del proyecto de ser Unico propietario y cubrir el 100% de

la inversidn inicial. Solo el personal administrativo comercial tendra vinculacién laboral con la
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empresa; los demas cargos son por prestacion de servicios, o que minimiza los gastos fijos y el
peligro de iliquidez econdmica; estos cargos son los docentes quienes tendran una formacion y
experiencia adecuada para aportar a los estudiantes durante el transcurso del diplomado y
posteriormente en la asesoria que se pueda presentar para apoyar la toma de decisiones
empresariales.

El estudio financiero permitié valorar la nueva empresa en $114.624.827, una cifra que el
autor puede aportar en su totalidad, y que resulta del calculo de las inversiones fija, diferida y
capital de trabajo que se necesitan para cumplir con la propuesta de valor. Donde el 37% de ese
valor total es inversion fija, el 35% es inversion diferida, y el 28% es capital de trabajo para tres
meses, dinero que estara disponible para cubrir gastos y costos si no se lograse llegar al punto de
equilibrio en algin momento. La evaluacién econdémica del proyecto parte de unas proyecciones
financieras a precios constantes, es decir, sin tener en cuenta el impacto de la inflacion para
hacerla mas conservadora, donde solo se afectan los ingresos por el aumento en las ventas del
servicio (aumento de estudiantes, no de precio del diplomado); esta evaluacion arroja una TIR
muy favorable del 46.59%; un VPN positivo, superior a la inversion inicial, de $123.794.115; un
periodo de recuperacion en el corto plazo, solo tres afios; y un punto de equilibrio de 84
estudiantes en el primer afio de operaciones, el 72% de la capacidad utilizada para ese mismo
periodo.

Socialmente el proyecto o modelo de negocio es positivo, en tanto que la afectacién
ambiental es de nivel bajo, con repercusiones negativas en el recurso hidrico y con la entrega de
publicidad al mercado objetivo.

Con base en los estudios previos se afirma que este modelo de negocio es viable por la

demanda efectiva que existe, la disponibilidad de todos los recursos necesarios, la configuracion
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administrativa, la autonomia legal por no estar sujeta inicialmente a la regulacion del Ministerio
de Educacion Nacional, el bajo impacto ambiental y la elevada rentabilidad sobre la inversion

con un nivel de riesgo bajo, una inversion pequefia, y unos indicadores muy favorables.
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APENDICE

Apéndice A. Formato de la Encuesta

El estudiante de maestria, Juan Carlos Sanchez Gomez, esta realizando una investigacién
de tipo academico; los datos suministrados seran tratados confidencialmente. Agradecemos su
aporte.

1. ¢ Cuantos empleados tiene su empresa?
a) Entre 11y 20
b) Entre 21y 30
c) Entre31y40
d) Masde 40
2. De los siguientes sectores economicos, ¢a cual pertenece su empresa?
a) Agropecuario
b) Industrial
c) Transporte
d) Comercio
e) Financiero
f) Construccidn
g) Minero y energético
h) Comunicaciones
3. ¢Dénde desarrolla principalmente operaciones su empresa?
a) En Bucaramanga
b) En Floridablanca

c) EnGirén
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d) En Piedecuesta
e) En otra ciudad, ¢cual?
4. ¢ Qué nivel de formacion profesional tiene?
a) Técnico
b) Tecndlogo
c) Pregrado
d) Posgrado
e) Otro, ;cual?
f) Ninguno de los anteriores

5. Durante el Gltimo afio, ¢cuantas capacitaciones en formacion empresarial realiz6?

e) Masde3
6. ¢ Cuanto pag6 por la ultima capacitacién que realizo?
a) Menos de $300.000
b) Entre $300.001 y $600.000
c) Entre $600.001 y $900.000
d) Entre $900.001 y $1.200.000
e) Mas de $1.200.000
7. ¢En cual o cudles de los siguientes tipos de institucion realiz6 alguna capacitacion en

formacion financiera?
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a) Instituto técnico
b) SENA
¢) Universidad
d) Instituto virtual
e) Otro, ;cual?
f) Ninguno
8. De las siguientes modalidades de ensefianza-aprendizaje, ¢cual prefiere para recibir una
capacitacion?
a) Presencial
b) A distancia
c) Virtual
9. Para este 2020, ¢;tiene planeado realizar alguna capacitacion profesional?
a) Si
b) No
(En caso negativo, pase a la pregunta 11)
10. ¢ Sobre qué tema o temas le gustaria realizar esa capacitacion?
a) Finanzas
b) Mercadeo
c) Talento humano
d) Legislacion empresarial
e) Otro, ;cual?
11. De los siguientes medios publicitarios, ¢cual prefiere para recibir informacién sobre nuevos

servicios de capacitacion?



Television
Radio
Internet
Prensa
Brochure

Otro, ¢cual?
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ASOCIACIONES CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTAS DE VALOR

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

SEGMENTOS DEL MERCADO

Fondo Emprender: para obtener
capital semilla

SENA: para capacitaciones del
personal que labora en la empresa
Universidades: para reclutamiento de
docentes y acceso a conocimiento

Disefio de cursos tedrico-précticos
Seleccién de docentes
Actualizacion del LMS
Actualizacion del sitio web
Promocidn del curso

Redaccion de tips financieros
Administracion de redes sociales

RECURSOS CLAVE

Docentes

LMS

Sito web

Sal6n de clase
Medios audiovisuales
Community Manager

Servicio de formacion financiera para
pequefios empresarios que tienen
dificultades en el manejo de finanzas
empleando la modalidad de
ensefianza-aprendizaje a distancia con
apoyo de un sistema de gestion de
aprendizaje (LMS) en horarios
flexibles.

Asesoria particular para casos
especificos por alumno en su
respectiva empresa, para apoyar la
mejora en la toma de decisiones.

Envio de tips sobre finanzas a través
de WhatsApp, correo electrénico,
blog.

Atencion postventa via telefénica y a
través de formulario de contacto en el
sitio web.

Atencion personal en la sede de la
institucion.

CANALES

Publicidad a través de:

Redes sociales (Instagram, Facebook,
YouTube)

Correo fisico con la presentacion del
servicio

Anuncio en Vanguardia Liberal

Propietarios de pequefias empresas
Administradores de pequefias
empresas

3.281 pequefias empresas del Area
Metropolitana de Bucaramanga

ESTRUCTURA DE COSTES

FUENTES DE INGRESOS

Los costes mas significativos son:
Honorarios de docentes
Noémina personal administrativo

Presupuesto de publicidad y promocion
Los costos y gastos fijos son del 85%
Los costos y gastos variables son del 15%

Por valor del diplomado.
Por venta de asesorias y consultorias a las empresas clientes.

Medios de pago: efectivo, tarjetas débito y crédito, y transferencia bancaria
Forma de pago: contado
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Apéndice C. Constancia de asistencia al diplomado

4

Academia de Alta Gerencia

Otorga la presente

CONSTANCIA

Por haber concluido satisfactoriamente el diplomado

TOMA DE DECISIONES FINANCIERAS ASERTIVAS

En la modalidad a distancia con una duracion de 80 horas.

Bucaramanga abril de 2020



