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1. CAPSULA RESUMEN EJECUTIVO

1.1.DEFINICION DEL NEGOCIO

Nombre de la empresa: 1.B.S (International Business Solutions)

Actividad principal: Outsoursing en comercio exterior y comercializacion de productos al
exterior

El objetivo de la empresa es brindar soluciones en temas de comercio exterior,
principalmente en temas aduaneros, logisticos, preparacion del producto en empaques,
embalajes y requerimientos para exportar o importar, adicional a eso buscar alternativas de
negocio en mercados extranjeros o locales.

La empresa estard ubicada en el centro de Pereira — Risaralda

El valor agregado que tiene la empresa es prestar un servicio especializado para todas
aquellas empresas que requieran asesoria y acompafiamiento en comercio exterior, se
eliminaran las desviaciones logisticas, generando impacto y Creando Valor a las cadenas
de suministro al ofrecer Costos Competitivos, Tiempo en Transito Controlados,
optimizando entregas en condiciones favorables de la mercancia; asi mismo proveer a
los clientes informacién inteligente: reportes, base de datos, estadisticas, graficos,
circulares, estados de cuenta, la diferencia con las empresas que hay en el mercado es que
se brindara la opcion de realizar todas las operaciones a través de un modelo outsoursing
donde el empresario no tendra que realizar ningun proceso para llevar a cabo una
exportacion o importacion, todo se hara desde la empresa I.B.S

Los principales aleados comerciales, seran las agencias de aduana, los operadores
logisticos, navieras, y organizaciones que se dedican a apoyar a los empresarios a
desarrollar operaciones de comercio exterior, como Procolombia.

Esto tendrd un impacto muy grande para la region de Risaralda debido a que la mayoria de
empresas exportadoras cometen muchos errores a la hora de realizar la operacién, y por mas
sencillo que sea el error, esto dara para que la mercancia la retenga la autoridad aduanera, ademas
de esto corren el riesgo de incurrir en sobrecostos logisticos por el desconocimiento de la operacion,
por otro lado sera un motor para aquellas empresas que desean exportar o importar y no saben
como, 0 porque requieran un acompafiamiento especializado desde la preparacion del producto
hasta la distribucion en su destino final, se espera generar un impacto econémico y social en las
empresas aumentando el comercio internacional de cada una de estas, consiguiendo
beneficios econdmicos y sociales con la creacion de nuevos empleos y el fortalecimiento
del sector exportador colombiano.



1.2.MERCADOS Y POTENCIAL DEL MERCADO A ATENER EN CIFRAS

CUADRO 1 Mercados locales

CONCEPTO PARTICIPACION

Empresas pequefias que desean exportar 40%

Empresas que desean liberarse de la logistica y el
comercio exterior para sélo dedicarse su 30%
actividad principal

Personas naturales que compren o vendan 10%
productos al exterior

Empresas que deseen mejorar la experiencia de

: . . . 20%
realizar operaciones de comercio exterior.

Fuente: elaboracién propia.

CUADRO 2 Mercado internacional

A nivel internacional buscar oportunidades de negocio con la comercializacion de productos

Exportacion de productos y servicios: 50%
Importacion de productos y servicios: 50%

Porcentaje rendimiento: 100 %

Fuente: elaboracién propia




1.3. VENTAJA COMPETITIVA

A través de la metodologia gestionada por 1.B.S (International Business Solutions), se
eliminan las desviaciones logisticas, generando impacto y Creando Valor a las cadenas
de suministro al ofrecer Costos Competitivos, Tiempo en Transito Controlado,
optimizando entregas en condiciones favorables de la mercancia; asi mismo proveer
a los clientes informacién inteligente: reportes, base de datos, estadisticas, gréaficos,

circulares, estados de cuenta.

CUADRO 3 Ventajas competitivas

OPERACIONALES

COMERCIALES

FINANCIERAS

Preparacion técnica y aduanera del
producto.

Negociacion, estudio de
cliente, validacion de
Incoterms, acuerdos de
pago y entrega.

Viabilidad segun
condiciones macro y
micro en nichos para el
producto y comparacion
de precios.

Condiciones internas de la empresa,
capacidad de produccion vy oferta.

Participacion en ferias
nacionales e
internacionales

Matriz de costos de la
operacion

Administraciéon de la Distribucion
Fisica Internacional y del Régimen
Cambiario.

Busqueda de nuevos
clientes y mercados

Consolidacion de precios
de Exportacion

Fuente: elaboracion propia

1.4.EQUIPO EMPRENDEDOR

Emprendedor: Andrés Mauricio Gomez Guarin, Estudiante de octavo semestre de
Administracién de Negocios Internacionales.

Emprendedor: Larry Julidan Gonzalez Rodriguez, Estudiante de octavo semestre de
Administracion de Negocios Internacionales.

Asesor: Edna Osorio




1.5.IMPACTOS

Responsabilidad social: para el afio 2020 se espera ofrecer 30 empleos directos y 30
indirectos, se pretende trabajar con poblacion capacitada, pero para las vacantes indirectas
se esperan que sean personas de vulnerables que necesiten el empleo, para laborar en
mensajeria, aseo, mantenimiento y reparacion entre otros.

Financiero: Utilidades netas anuales:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
189.267.123 195.279.458 207.031.438 219.375.374 232.340.663
Impuestos

CUADRO 4 Tabla de retencién en la fuente sector servicios 2017

Conceptos Base Base Tarifas
uvT pesos

Servicios generales (declarantes) 4 127.000 4%

Servicios generales (no declarantes) 4 127.000 6%

Servicios de transporte de carga 4 127.000 1%

Servicios prestados por empresas de servicios 4 127.000 1%

temporales (sobre AlU)

(GERENCIE.COM, 2017)

CUADRO 5 tarifas del Impuesto de Industria y Comercio (ICA) 2017

Tarifas
Listado de actividades vigentes
(Por mil)
c. Actividades de servicios
Transporte, publicacién de revistas, libros y periddicos, radiodifusion y programacion de 414
television. ’
Consultoria profesional; servicios prestados por contratistas de construccion, constructores y 6.9
urbanizadores, presentacion de peliculas en salas de cine. ’
Servicio de restaurante, cafeteria, grill, discoteca y similares; servicios de hotel, motel, 13.8
hospedaje, amoblado y similares; servicio de casas de empefio y servicios de vigilancia. ’
Servicios de educacion prestados por establecimientos privados en los niveles de educacion 7
inicial, preescolar, basica primaria, basica secundaria y media.
Demaés actividades de servicios 9,66

(RANKIA, 2017)



CUADRO 6 Impuestos en Colombia 2017

IMPUESTO

DEFINICION

TARIFA

Renta

El impuesto sobre la renta tiene cubrimiento nacional y grava las utilidades derivadas de las
operaciones ordinaras de la empresa

Impuesto de renta: 34%*

Sobretasa Impuesto sobre la Renta

Se crea una sobretasa para 2017 y 2018 para contribuyentes con utilidades superiores a 800
millones de pesos.

6% para 2017
4% para 2018

Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Es un impuesto indirecto nacional sobre la prestacion de servicios y venta e importacion de
bienes.

Tarifa general del 19%

Impuesto a las Transacciones
Financieras

Impuesto aplicado a cada transaccion destinada a retirar fondos de cuentas corrientes, ahorros
y cheques de gerencia.

0,4% por operacion.

Impuesto de Industria y Comercio

Impuesto aplicado a las actividades industriales, comerciales o de servicios realizadas en la
jurisdiccion de una municipalidad o distrito, por un contribuyente con o sin establecimiento
comercial, Se cobra y administra por las municipalidades o distritos correspondientes.

Entre 0,2% y 1,4% de los ingresos de
la compaiiia.

Impuesto Predial

Impuesto que grava anualmente el derecho de propiedad, usufructo o posesién de un bien o
distritos donde se ubica el inmueble.

Entre 0,3% a 3,3%.

Impuestos a los dividendos

El impuesto es causado a:
e Personas naturales residentes.
e Personas juridicas y naturales no residentes.
El dividendo se genera al momento en que la junta de accionistas aprueba que se entreguen

estos mismos. En el caso de las sucursales, se genera cuando los dividendos se transfieren al
exterior.

Persona natural o juridica (no
residente) 5%

Persona natural (residente) 0% - 5%
- 10%

Persona Juridica (residente) 0%

(PROCOLOMBIA, 2017)




Desarrollo Econémico: el servicio que se espera ofrecer es dirigido al sector de servicios
administrativos y de apoyo de oficina.

1.6.INFORMACION FINANCIERA Y EVALUACION DE VIABILIDAD

Para el caso del plan de negocio el valor presente neto es positivo lo que indica que el
proyecto serd rentable y es factible desde el punto de vista financiero y por tal razon la
decision a tomar segun este resultado seria la de ejecutar el plan de negocio. EI VPN
positivo quiere decir que el proyecto es capaz de generar suficiente dinero para que
recuperar la inversion inicial y ademas genera ganancias.

La TIR del proyecto es 177,40% por lo que el proyecto analizado devuelve el capital
invertido mas una ganancia adicional, siendo rentable

1.7.PERFIL DEL EQUIPO EMPRENDEDOR

Nombre: Andrés Mauricio Gomez Guarin

Direccion: Carrera 352 # 36-23 Villa verde

Teléfono: 3144369

Celular: 3225349519

Correo electronico: andresma9@hotmail.com
Programa: Administracion de Negocios Internacionales

Nombre: Larry Julian Gonzélez Rodriguez

Direccion: Club Residencial el Nogal Apto 743

Teléfono: 3254501

Celular: 3004880400

Correo electronico: elnegocianteinternacional@hotmail.com
Programa: Administracion de Negocios Internacionales.

VVVVVYVY VVVVVYY



2. CAPSULA DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1.ANTECEDENTES DEL NEGOCIO

Andrés Mauricio Gomez Guarin y Larry Julidn Gonzélez Rodriguez, fundadores de I.B.S
(International Business Solutions), estudiaron Comercio Exterior en la Fundacion
Universitaria CIDCA y Administracion de Negocios Internacionales en la fundacién
universitaria del area andina sede Pereira - Risaralda, por un lado Larry Julidn Gonzélez
Rodriguez con experiencia por mas de 9 afios en cargos tales como Gerente, Coordinador
comercial, y Coordinador Regional, en Cooperativas de Crédito de Libranzas y Bancos, con
habilidades para capacitar, asesorar y motivar a asesores comerciales prospecto para lograr
una produccion, lider para establecer estrategias de mercado que permitan el cumplimento
de las metas establecidas, capacidades de generar informes, manejo excelente de Excel
(tablas dinamicas), presupuestos, y procesos funcionales en los dmbitos comerciales,
logisticos, operativos y econdmico-financieros. lgualmente, Andrés Mauricio GOmez
Guarin, trabajo 1 afio como coordinador de comercio exterior en la empresa ACCESO
INTERNACIONAL (comercializadora internacional), y actualmente lleva 1 afio como
analista de exportaciones para la empresa C.I FLP COLOMBIA S.A.S de Pereira —
Risaralda, en estas empresas se logré obtener mucha experiencia en el area de comercio
internacional, donde se detectaron las falencias que tienen las empresas actualmente a la
hora de realizar una exportacién o una importacion, de aqui nace la idea de crear una
empresa en soluciones de comercio exterior, direccionada a apoyar a los empresarios
colombianos en ejecucion de proyectos de internacionalizacién de sus empresas, ofreciendo
soluciones logisticas optimas e integrales, que les permita dedicarse en su actividad
principal y no en una secundaria como lo es el comercio internacional, teniendo la
tranquilidad de que va a contar con un grupo de profesionales que les garantizara que las
operaciones se hagan de una manera eficiente y eficaz, aportando asi a la competitividad de
cada una de estas, y por ende a la region de Risaralda; La empresa 1.B.S, busca aportar en el
crecimiento continuo de las empresas colombianas, apoyando cada una de estas desde la

preparacion del producto o el analisis de su oferta exportadora, hasta la entrega del



producto o servicio a su destino final, esto hard que el empresario cuente con un

acompafiamiento que le garantice el éxito de las operaciones a realizar.

2.2.DEFINICION DEL NEGOCIO
Nombre de la empresa: 1.B.S (International Business Solutions)

Objetivos de la empresa:
Objetivo General

Lograr rentabilidad y sostenibilidad brindando soluciones en comercio exterior en temas
logisticos, aduaneros, cambiarios y comerciales generando valor e innovacion en el servicio
para los clientes.

Objetivos
» Captar nuevos clientes a través del departamento comercial.
» tener un capital humano capacitado en los temas especificos de la empresa.
» Formar un equipo de investigacion y desarrollo que le permita a I.B.S conocer los
requerimientos y necesidades de los clientes
» Generar empleo.
> Fomentar la internacionalizacion de las empresas de la region de Risaralda.

Ubicacion geogréfica: Pereira- Risaralda

2.2.1. MODELO DE LA EMPRESA

llustracion 1 Diagrama general de la empresa
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2.3.POSICIONAMIENTO

CUADRO 7 Posicionamiento de la empresa en un periodo de 15 afios

1 ANO - 3 ANOS

4 ANOS - 9 ANOS

10 ANOS - 15 ANOS

Atendiendo el 70% de la
participacion del mercado
Colombiano, en consultorias y
acompafiamientos en servicios
logisticos de comercio exterior

Ofreciendo servicios de
packing, transporte,
intermediacién aduanera
propios

Sucursales en diferentes
paises

Expandir el mercado a nivel
nacional

Consolidaciéon como
comercializadora
internacional con la
exportacion de cualquier
producto o servicio

Financiando proyectos a
empresas que requieran de
inversion

Fuente: elaboracién propia




2.4 JUSTIFICACION DEL NEGOCIO

I.B.S (International Business Solutions), ayudara a todas las empresas a internacionalizar
sus productos o servicios, a través de la oferta de servicios profesionales en comercio
exterior, a unos costos muy favorables, garantizando la efectividad a la hora de realizar las
operaciones.

I.B.S (International Business Solutions), buscard mejorar la experiencia que tienen las
empresas en Colombia que participan activamente del comercio exterior, aprovechando las
ventajas que hay para realizar operaciones de internacionalizacion a través de la
normatividad Colombiana, mejorando el servicio de estas a través de las alianzas
estratégicas con los diferentes proveedores de servicios logisticos y aduaneros.

La empresa se centrard en asesorar y asistir a los clientes en todas sus inquietudes y
solicitudes con respecto al tema, manteniendo una estrecha comunicacion con la
finalidad de proveer informacion inteligente, en tiempo real, facilitando la toma de
decisiones, haciendo mas sencillo el trabajo de cada una de estas.

Desde un punto de vista social, 1.B.S (International Business Solutions), ofrecerd empleos
a personas de todas las poblaciones y condiciones sociales, no existird discriminacion
laboral y continuamente se estara capacitando personal para trabajar en areas secundarias a
la actividad principal, pero que no dejan de ser importantes para el desarrollo y crecimiento
de la empresa.

Desde un punto de vista economico, 1.B.S (International Business Solutions), buscara
aumentar la oferta exportable de las empresas en Colombia, lo que traera resultados
positivos para la balanza comercial del pais.



3. CAPSULA DE MERCADEO

3.1.SERVICIO

3.1.1. Antecedentes

Actualmente en el mercado colombiano hay establecidas empresas que ejercen la actividad
del outsoursing en comercio exterior en Colombia y en el exterior, el interrogante que hay
es, ¢la demanda de este servicio si esta completamente satisfecha? o ¢los modelo de estos
negocio si tienen una figura rentable?, con la experiencia en el area y las investigaciones
en el tema se encuentra que, el problema trasciende a unos aspectos totalmente distintos, y
son por ejemplo el desconocimiento de las empresas colombianas con relacion a la
existencia de estos servicios logisticos, que buscan que los empresarios puedan desarrollar
su actividad de comercio exterior de una manera sencilla y segura, el problema radica en
que cuando las empresas requieren de una accesoria 0 acompafiamiento para exportar o
importar lo primero que hacen es dirigirse a las organizaciones publicas o programas para
el fomento de la internacionalizacion como, la cAmara de comercio y Procolombia entre
otras, el gran inconveniente es que estas organizaciones no van mas alla de una asesoria con
una cartilla técnica donde se revela la informacién pertinente para exportar o importar,
estudios de mercado o el acercamiento a ferias nacionales e internacionales, pero no se
encargan de que cada empresa logré hacer la operacidbn con un acompafiamiento
especializado, en ultimas los empresarios que desconocen del tema optan por no hacer los
negocios o incluso por improvisar para lograr realizar el ejercicio.

Segtn un articulo publicado por el diario el ESPECTADOR “Problemas para el comercio
exterior estan en Colombia”, donde este resalta la dificultad que tienen los empresarios para
lograr realizar las operaciones de comercio exterior en Colombia, principalmente por la
cantidad de medidas, trabas y barreras que impone el gobierno nacional para poder exportar
o0 importar, ademas de esto los controles por el tema del narcotrafico han hecho que la labor
de inspeccidn de mercancias ponga en riesgo la integridad fisica estas, cualquier error en la
documentacion, en el marcado o etiquetaje, representa una cantidad de trabas y sobrecostos
para el empresario, cabe resaltar también que las agencias aduaneras en algunas ocasiones
se aprovechan del desconocimiento de los empresarios y cobran una cantidad de costos
innecesarios que hacen encarecer el producto, trayendo consigo desventajas competitivas.
Con esto queda claro que en Colombia no es facil realizar el comercio exterior, si ademas
no se cuenta con la suficiente formacion y experticia en el tema esto puede llevar al fracaso
de una operacion.

Pese a estas problematicas se han creado empresas que ofrecen la solucién a los problemas
logisticos, aduaneros, cambiarios entre otros que tratan de contrarrestar estas situaciones en



el pais, sin embargo el desconocimiento de los empresarios frente al tema hace que este no
sea un mercado totalmente explotado.

3.1.2. Necesidad a satisfacer

La necesidad a satisfacer es la problematica de las empresas para realizar operaciones de
comercio exterior en Colombia y principalmente la region de Risaralda.

3.1.3. Portafolio de productos o servicios

» Gerencia del comercio exterior:
llustracion 2 Flujo grama servicios de comercio exterior a ofrecer
Condiciones internas de la

Empresa. Capacidad de la
Oferta.

Viabilidad segtin condiciones
macroy micro en nichos para el
producto y comparacion de
precios.

Preparacion técnica
y aduanera del
producto.
Consolidacion de
precios de
Exportacion

Negociacion, estudio
de cliente, validacién
de Incoterms,
acuerdos de pago
y entrega

Administracion de la
Distribucion Fisica

Internacional y
Anélisis del
Régimen Cambiario

Fuente: elaboracién propia



CUADRO 8 Gerencia de comercio exterior

PLAZOS A
VALOR COP
EMPRESA OFERTA DESCRIPCION POR i FR(EEEUREL\I(;I'OANDE \P/':E'SI; E%E
OPERACION SERVICIO
Preparacion técnica y aduanera del producto. $ 200.000
Consolidacion de precios de Exportacion
Condiciones internas de la empresa, capacidad de $ 200.000
produccion y oferta.
ERENCIA DE s , . . .
EMPRESAS GCOME(I:?CIO Viabilidad segun condiciones macro y micro en $ 300.000
PEQUENAS EXTERIOR nichos para el producto y comparacion de precios. S'\ﬁ'l\zﬂl\';“SNUAALL' 10 - 15 DIAS
Negociacion, estudio de cliente, validacion de $ 400.000
Incoterms, acuerdos de pago Yy entrega.
Administracion de la Distribucion Fisica $ 500.000
Internacional y Andlisis del Régimen Cambiario
TOTAL $ 1.600.000
Preparacion técnica y aduanera del producto. $ 300.000
Consolidacidn de precios de Exportacion
Condiciones internas de la empresa, capacidad de $ 200.000
produccion y oferta.
EMPRESAS GERENCIA DE s L , . . .
MEDIANAS- COMERCIO _Vlabllldad segun condiciones macro y micro en $ 400.000 SEMANAL -
GRANDES EXTERIOR nichos para el producto y comparacion de precios. MENSUAL 15-30 DIAS
Negociacion, estudio de cliente, validacion de $ 500.000
Incoterms, acuerdos de pago Yy entrega.
Administracion de la Distribucion Fisica $ 600.000
Internacional y Andlisis del Régimen Cambiario
TOTAL $2.000.000

Fuente: elaboracién propia.




> Servicios comerciales

llustracion 3 Flujo grama de servicios comerciales a ofrecer
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CUADRO 9 Servicios Comerciales

PLAZOS A
VALOR COP
EMPRESA OFERTA DESCRIPCION POR AREEEIENE S biz FACARIAOR
OPERACION OPERACION VALOR DEL
SERVICIO
Asistencia en planes de mercado y estrategias $ 400.000
$200.000
EMPRESAS SERVICIOS Asesorias de negociacion con clientes SEMANAL
PEQUENAS | COMERCIALES VIEN AL- 10 - 15 DIAS
o _ o $500.000 SU
Negociacion directa con clientes en espafiol e inglés
) _ $ 400.000
Busqueda y contacto con nuevos clientes
TOTAL $ 1.500.000
Asistencia en planes de mercado y estrategias $ 700.000
L . $ 600.000
'\al\é'g:fl\ls'ﬁg SERVICIOS Asesorias de negociacion con clientes
"| COMERCIALES SEMANAL - ]
GRANDES o . o $800.000 MENSUAL 15-30 DIAS
Negociacion directa con clientes en espafiol e inglés
. _ $500.000
Blsqueda y contacto con nuevos clientes
TOTAL $2.600.000

Fuente: Elaboracion propia.




3.2SECTOR
Servicios

llustracion 4 Comportamiento sector servicios 2 trimestre 2017

|l trimestre de 2017
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En el segundo trimestre de 2017 los mayores incrementos en los ingresos nominales se
presentaron en los servicios de otros servicios de entretenimiento y otros servicios (14,9%),
inmobiliarias, de alquiler y arrendamiento (11,6%) y restaurantes, catering y bares (11,1%),

respecto al mismo trimestre del afio anterior.

Los mayores incrementos en el personal ocupado se presentaron en los servicios de
publicidad (8,3%), actividades administrativas y de apoyo de oficina y otras actividades
(8,3%) y produccion de peliculas cinematograficas y programas de television (8,2%),

respecto al mismo trimestre del afio anterior. (DANE, 2017)



Actividades administrativas y de apoyo de oficina y otras actividades

En el segundo trimestre de 2017, los servicios de actividades administrativas y de apoyo de
oficina y otras actividades registraron un crecimiento de 6,5% en los ingresos nominales y
de 8,3% en el personal ocupado respecto al mismo periodo de 2016. En lo corrido del afio,
hasta el segundo trimestre de 2017, el crecimiento de los ingresos nominales fue de 8,0% y
de 8,6% en el personal ocupado. En los Gltimos doce meses, hasta el segundo trimestre de
2017 los ingresos crecieron 7,7% Yy el personal ocupado aumentd 6,6%, respecto al afio
precedente.

llustracion 5 Variacién anual, ano corrido y doce meses de los ingresos nominales y el personal ocupado
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La variacion anual de 6,5% en los ingresos totales, se explica por el incremento de 5,7% de
los ingresos por servicios, y por el incremento de 29,7% de otros ingresos operacionales. La
variacion anual de 8,3% en el personal total, se explica por el incremento de 6,5% en el
personal permanente y de 12,4% en el personal temporal directo. (DANE, 2017)



llustracion 6 Exportaciones del sector servicio Colombia 2017

‘fﬂ% Cuadro 2
E ﬁ ] BALANZA DE PAGOS DE COLOMBIA
. ‘{y,’ CUENTA CORRIENTE
amn US$ Millones
Variacion
2016 (ene-jun) 2017 (ene-jun)
(USD)
CUENTA CORRIENTE (A+B+C) -5,992 -6,119 127
Ingresos 25,045 28,103 3,058
Egresos 31,037 34,222 3,185
A. Bienes y servicios -6,553 -5,682 -871
1. Bienes -4 984 -3,988 -996
Exportaciones FOB 15,730 17,924 2,194
Importaciones FOB 20,714 21,912 1,198
2. Servicios -1,570 -1,694 125
Exportaciones 3,688 3,900 213
Importaciones 5257 5,595 338
a. Exportaciones 3,688 3,900 213
Transporte 798 835 37
Viajes 2,168 2,247 79
Comunicaciones, informacion e informtica 162 137 -25
Seguros y financieros 36 46 10
Empresanales y de construccion. 393 475 82
Otros servicios 129 159 29

Durante el periodo de analisis, las exportaciones de servicios aumentaron anualmente 5.8%
(US$ 213 m), impulsadas especialmente por los mayores ingresos recibidos por concepto
de servicios de seguros Yy financieros, empresariales y de construccion (US$ 92 m), de
viajes (US$ 79 m), de servicios de transporte (US$ 37 m) y otros servicios (US$ 29 m) .
(BANREP.GOV.CO, 2017)



llustracion 7 Comercio exterior y de servicios

Grafico 4

Comercio exterior de servicios
Millones de dolares 2009-2017
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Fuente: Banco de la Republica.

Las importaciones de servicios registraron un incremento anual de 6.4% (US$ 338 m),
debido a los mayores egresos asociados con los gastos por seguros y servicios financieros
(US$ 170 m), los gastos de viajes (US$ 157 m) y el pago de servicios de transporte (US$
100 m). En contraste, disminuyeron las compras externas asociadas a servicios de
comunicaciones, informacion e informética (US$ 42 m), empresariales y de construccion
(US$26 m), y otros servicios (US$21 m). Durante el primer semestre de 2017, los
principales egresos corresponden a gastos por viajes al exterioré (US$ 2,007 m) y servicios
de transporte (US$ 1,332 m) aportando en conjunto el 60% de este rubro.
(BANREP.GOV.CO, 2017).



Mercado objetivo

Este negocio va dirigido para el sector agroindustrial que tenga sentido exportador, debido
a que es un sector que esta en crecimiento en la economia colombiana, ademas de que en
mercados extranjeros es el principal sector que vende y llama la atencién a nivel
internacional.

llustracion 8 Exportaciones del sector Agroindustrial de Colombia 2017
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NUEVO PAIS

Exportaciones (Julio 2017)

1. COMPORTAMIENTO GENERAL DE LAS EXPORTACIONES

Cuadro 1. Valor FOB de las exportaciones, variacion, contribucién y participacion segun
grupos de productos (OMC)
Enero - julio

Julio Enero - julio
Grapos de prodacios (OMC) W6 27 Variacon COMRVION povivacién 206 2017 Variacién SN portcipacion
alavariacion ala variacion
(%) 2217 (%) (%) 2017 (%)
Milonss de déares FOB) (pp) (Milicnes de deiares FOR) {pp)
Tota 22275 30650 976 100 167258 2538 227 1000
Agropeeuarios, aimertos y betidas s B0 83 104 26 39186 4365 122 29 214
Combusitesy prod denhstias erachas? 12810 16212 210 155 531 B&I787 10823 21 157 526
Manuchres® Wy &m0 48 98 22 4DM4 4170 48 i1 24
Otros seciores * @1 179 452 18 42 671 1181 828 3 55

Fuente: DIAN = DANE (EXPO)

* Cifra preliminar

. Incluye las secciones de la Clasificacion Uniforme del Comercio Internacional (CUCI) correspondientes a: productos alimenticios y animales vivos,
bebidas y tabacos, materiales crudos no comestibles y aceites grasas y ceras, excluidos los capitulos de abonos en bruto y menas y desechos de
metales.

* Incluye Ia seccién de combustibles y lubricantes minerales y productos conexos de la CUCI y los capitulos correspondientes a abonos en bruto, menas
y desechos de metales y metales no ferrosos.

* Incluye las secciones de la CUCI correspondientes a productos quimicos, articulos manufacturados clasificados segin el material, maquinaria y equipo

Agropecuarios, alimentos y bebidas Las ventas externas de productos agropecuarios,
alimentos y bebidas presentaron un aumento de 58,3% al pasar de US$398,6 millones FOB
en el mes de julio de 2016 a US$631,0 millones FOB en el mismo mes de 2017.

(DANE, Exportes por sector, 2017).

Estos datos nos confirman que este sector esta teniendo un crecimiento importante en la
economia colombiana a través de las exportaciones.




llustracion 9 Principales destinos de exportacidon en el sector Agroindustrial:
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El incremento en las exportaciones del grupo de productos agropecuarios, alimentos y bebidas
en el mes de julio del afio 2017, se explicd principalmente por el aumento de las ventas externas
hacia Estados Unidos y Alemania que contribuyeron en conjunto con 17,8 puntos porcentuales.

Cuadro 4. Exportaciones de la agrupacion: productos agropecuarios, alimentos y bebidas,
segun principal pais de destino
Julio 2017/2016°

Paises 2016 2017 Variacién (%) Contribucién ala Participacion
Millones de ddlares FOB variacién (pp) 2017 (%)
Total 398,6 631,0 58,3 58,3 100,0
Estados Unidos 173,1 229,1 32,4 14,1 36,3
Alemania 17,7 32,6 84,4 3,7 5,2
Perd 58 18,9 225,6 3,3 3,0
Canadd 14,1 26,2 86,3 3,0 4,2
Italia 7.2 18,6 158,7 2,9 3,0
Reino Unido 14,7 25,8 75,9 2,8 4,1
Curazao 1,3 0,9 -31,4 0,1 0,1
Nigeria 0,5 0,0 -96,5 0,1 0,0
Brasil 6,6 2,8 -58,1 -1,0 0.4
Demds paises 1578 276,0 75,0 29,7 43,7

Fuente: DIAN - DANE (EXPO)
MNota: En “Demas paises” se incluyen los no precisados.
P Cifra preliminar

(DANE, Exportes por sector, 2017)

Esta imagen nos muestra los principales destinos de las exportaciones colombianas, donde
se ve reflejado que Estados Unidos es el principal socio comercial de Colombia, por
consiguiente se debera tener un conocimiento pleno de los requerimientos técnicos y
aduaneros para realizar operaciones de comercio exterior con este pais, por otro lado se
evidencia el crecimiento de las relaciones con Alemania, Pert, Canada, Italia y Reino
Unido, esto se debe al crecimiento que ha tenido este sector agroindustrial en el mercado
extranjero.



llustracion 10 Producto Interno Bruto Por sector 2017

Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca

Establecimientos financieros y seguros
Servicios sociales, comunales y personales =
Industria manufacturera
Transporte, almacenamiento y comunicaciones
Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles
Suministro de electricidad, gas y agua %
Construccion | )

Explotacion de minas y canteras

Valor Agregado

PIB m

La rama con mayor crecimiento en el primer trimestre de 2017 fue Agricultura, caza,
silvicultura y pesca con 7,7%, el resultado mas alto para un primer trimestre desde el 2001.
Por su parte, la rama de Explotacién de minas y canteras registré una variacion de -9,4%
explicado, fundamentalmente, por la caida de la Extraccion de petroleo crudo y gas natural
(-12,3%). (DANE, P.1.B POR SECTOR, 2017).

Con las estadisticas que proporciona el DANE (Departamento administrativo nacional de
estadistica) se puede evidenciar que el sector exportador méas fuerte que tiene Colombia es
el Agro, principalmente en mercados como el de Estados Unidos y Europa, debido a esta
demanda tan grande que hay en estos mercados se debe seguir vendiendo productos
agricolas e industriales al exterior, lo que resta decir es que se necesita potenciar el sector
con innovacion ofreciendo productos procesados gque garanticen un mayor ingreso por
operacion.


http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales

3.3. CLIENTE

3.3.1. Segmentacion y caracterizacion del consumidor.
Empresas exportadoras principalmente en la region de Risaralda.

3.3.1.1.Descripcion geografica

| Lllustracidon 11 Risaralda — Colombia
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En 2015, Risaralda registré una poblacion de 952 mil personas (DANE, RISARALDA-
COLOMBIA, 2015)

3.3.1.2.Descripcion demografica del grupo objetivo
llustracion 12 Descripcion publico objetivo

SERVICIO OUTSOURSING SEVICIO CONSULTORIA
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2

Fuente: elaboracién propia.

PERSONAS Personas entre los 18 y 70 afios




3.3.1.3.Descripcion socio econdémica

Segln un articulo publicado en la pagina web de la revista Dinero “Por qué Fracasan las
Pymes en Colombia”, habla de que las pymes en Colombia aportan cerca del 38% del PIB
total, una cifra considerablemente baja teniendo en cuenta que en algunas economias
desarrolladas estas pueden participar hasta en el 50% o0 60% de la produccién nacional.

Segun la Dian y la sUpersociedades, entre el afio 2000 y 2009 solo 25 de 1.500 empresas
lograron mantenerse como exportadoras. Las empresas medianas no son tan timidas para
entrar al mercado internacional, mientras que las pequefias si lo son, no logran mantenerse
en el mercado internacional porque fallan en la innovacion, fallan en el estudio de los
mercados a los que le apuestan a ir y en buscar otros tipos de producto u otras aplicaciones
para establecerse en estos. (DINERO, 2015)

Segun el articulo anterior el principal problema de las pymes en Colombia es su situacion
econdmica, la falta de inversion y de conocimiento para realizar investigaciones de
mercado hacen que estas empresas fracasen, ademas de esto las pymes desconocen mucho
los mecanismos que ofrece el gobierno nacional para el fomento del sector empresarial a
través de instrumentos como el fondo emprender entre otras, ademas la falta de innovacion
hace que estos productos y servicios no logren competir con las demas empresas o crear
valor para los clientes potenciales.



3.3.2. Sistema de distribucién

CANALES DE DISTRIBUCION 1.B.S
DIRECTO
BUSINESS INTERNACIONAL SOLUTIONS w===== CLIENTES
INDIRECTO

BUSINESS INTERNATIONAL SOLUTIONS

Voo

AGENCIAS EMPRESAS DE

ADUANERAS NAVIERAS TRANSPORTE

| I )
CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia

3.3.3. Perfil del cliente

PERFIL DEL CLIENTE

PERSONA JURIDICA

|

EMPRESAS QUE PARTICIPEN ACTIVAMENTE EN COMERCIO EXTERIOR
EMPRESAS QUE REQUIERAN ASESORIA Y CONSULTORIA EN COMERCIO ESTERIOR

PERSONA NATURALES

|

PERSONAS QUE REQUIERAN ASESORIA EN COMERCIO EXTERIOR
PERSONAS QUE REQUIERAN COMPRAR O VENDER A TRAVES DE I.B.S

Fuente: elaboracién propia.



3.3.3.1.Necesidades del cliente.

NECESIDADES DEL CLIENTE

4 ESTABLECER LA CAPACIDAD INSTALADA DE SU EMPRESA

5. REALIZAR LAS OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR SIN DESVIACIONES LOGISTICAS
6. PRECIOS LOGISTICOS COMPETITIVOS

7 MANEJO CAMBIARIO DE LAS OPERACIONES

8 TIEMPOS DE TRANSITO CONTROLADOS

9. NEGOCIACION CON PROVEEDORES INTERNACIONALES

10. NEGOCIACION CON CLIENTES INTERNACIONALES

11. BUSQUEDA DE MERCADOS ATRACTIVOS PARA SUS PRODUCTO O SERVICIOS

12. CONTROL DE LAS OPERACIONES DETALLADAMENTE CON INFORMES Y ESTADISTICAS
13. ESTABLECER PRECIOS COMPETITIVOS

14. ELABORAR ESTUDIOS DE MERCADO
15. OFERTAR EL PRODUCTO O SERVICIO INTERNACIONALMENTE.

Fuente: elaboracion propia.

3.3.3.2. Comportamiento de compra.

Se tiene un precio estandar por operaciones pero cuando las empresas realizan méas de 3
operaciones mensuales se les dara un precio especial.

» loperacion 5 1°600.000
» De 3 a5 operaciones ——> 17°200.000
» Maés de 5 operaciones —— > 1°000.000

3.3.3.3. Motivaciones de compra.

> 10% Descuento por pago antes de la fecha de vencimiento de la factura del servicio

> 5 Descuento por pago cumplidamente cada mes

> Si el servicio es constante se brindara un servicio de capacitacion en comercio
exterior para los empleados de la empresa.

> Se ofrecera crédito por el servicio de outsoursing de 15 a 30 dias dependiendo la

caracteristica de cada cliente.



3.4. INVESTIGACION DE MERCADO

CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA CONOCIENDO EL TAMANO DE LA
POBLACION

La formula para calcular el tamafio de muestra cuando se conoce el tamafio de la poblacion
es la siguiente:
NxZ?*xpxq
a

n =
d*x(N-1)+Z, x pxq

En donde, N = tamafio de la poblacion Z = nivel de confianza, P = probabilidad de
éxito, o proporcion esperada Q = probabilidad de fracaso D = precision (Error maximo
admisible en términos de proporcion).

N= 1,96 * 400* 0,5
0,05(2) (400-1) + 1,96 (2* 0,5

N= 392
2,975

N= 131, 76

Elaboracion propia



3.4.1. Listado de Clientes Potenciales.

llustracion 13 Clientes potenciales

EMPRESA Ciudad domicilio

COATS CADENA ANDINA S A

PEREIRA

INGENIO RISARALDA S A

PEREIRA

AMERICANA DE CURTIDOS LTDAY CIAS CA

SANTA ROSA DE CABAL

AVOFRUIT

PEREIRA

C I PRODUCTOS BASICOS IMPORT Y EXPORTSA - CI1 PROBAS A PEREIRA
ALPACA LTDA DOSQUEBRADAS
IXTAPASAS DOSQUEBRADAS
C I LATIN PRODUCTS TRADING E U PEREIRA

IMAAS LTDA PEREIRA
INDUSTRIA DE LA MODA COLOMBIANA IMCOLS A S DOSQUEBRADAS
FRUVALSAS PEREIRA
PRODTORA NACIONAL DE ALIMENTOS PRONALS A DOSQUEBRADAS
CITREJOSY ESPANASAS PEREIRA

AYCO LTDA PEREIRA
MANUFACTURAS INFANTILES S A PEREIRA
FOLLAJESLAILUSION CIEU PEREIRA
CIGIOSINTLLTDA PEREIRA
FLORDE APIASAS PEREIRA

INDS SALGARI E U PEREIRA

UREUS COLOMBIACI-SAS DOSQUEBRADAS
THIS FRUTASA'S SANTA ROSA DE CABAL
PSI ESPECIALIZADOSSA S PEREIRA
INTEGRANDO LTDA PEREIRA

INVSY DESTINOSS A S PEREIRA

INVES FASHION TV S A DOSQUEBRADAS

Fuente: elaboracién propia




3.4.2. Preferencias del consumidor y/o cliente.

¢;Cuanto e

Estadisticos

staria dispuesto a pagar

por una asesoria en comercio

exterior?
N Valido 132
Perdidos 0
¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por una asesoria en comercio exterior?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Entre 700.000 — 1.000.000 22 16,7 16,7 16,7
Entre 1.000.000 — 1°600.000 62 47,0 47,0 63,6
Entre 1.600.000 — 2.300.000 35 26,5 26,5 90,2
Entre 2.100.000- 3.000.000 13 9,8 9,8 100,0
Total 132 100,0 100,0

éCuanto estaria dispuesto a pagar por una asesoria en comercio exterior?

Porcentaje

Entre 700.000 -
1.000.000

Entre 1.000.000 - Entre 1.600.000 - Ertre 2.100.000-
1600, 2.300. 0.

Qoo Qoo 3.000.000

éCuanto estaria dispuesto a pagar por una asesoria en
comercio exterior?

Fuente: Encuesta.
Analisis:

Se analiza que el mayor porcentaje de los encuestados se encuentran dispuestos a pagar por
una asesoria comercial entre 1.000.000 pesos y 2.300.000, por lo cual vemos que es muy
viable los precios propuestos.



Estadisticos

¢, Cual es el mayor obstaculo en el

proceso para realizar una

operacion de exportacion o

importacion?

N Vélido

Perdidos

132

¢, Cudl es el mayor obstaculo en el proceso pararealizar una operacion de exportacion o

importacion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido COSTOS 33 25,0 25,0 25,0
ADUANEROS Y
55 41,7 41,7 66,7
LOGISTICOS
DESCONOCIMIENTO DEL
44 33,3 33,3 100,0
PROCESO
Total 132 100,0 100,0




& Cual es el mayor obstaculo en el proceso para realizar una operacién de
exportacion o importacién?

Porcentaje

COSTOS ADUAMEROS DESCOMOCIMIENTO DEL
LOGISTICOS PROCESO

£ Cual es el mayor obstaculo en el proceso para
realizar una operacion de exportacion o importacion?

Fuente: Encuesta.
Analisis:

Se analiza que el mayor porcentaje de los encuestados tienen como mayor obstaculo los
procesos aduaneros y logisticos, como el desconocimiento del proceso, por lo cual la idea
de negocio planteada nos da factibilidad en esta investigacion de mercado, siendo el menor
obstaculo el costo del proceso.



CRUZADAS

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Validos Perdidos Total
Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
¢Ha requerido alguna vez
de alguna accesoria en
comercio exterior? * ¢ ha
sido facil encontrar quien lo 182 100.0% 0 0.0% 182 100,0%
asesore en el tema de
comercio?

Tabla cruzada ¢Ha requerido alguna vez de alguna accesoria en comercio

exterior?*¢ha sido facil encontrar quien lo asesore en el tema de comercio?

Recuento
¢Ha sido facil encontrar quien lo
asesore en el tema de comercio?
Sl NO Total
¢Ha requerido alguna vez de Sl 40 64 104
alguna accesoria en
. . 19 9 28
comercio exterior?
Total 59 73 132
Grafico de barras
ehg e
encantrar
quien lo
asesore an
el tema de
comearcio?
| k=]
= oy
=
=
o
=
1]
o

=1

ecHa requerido alguna vez de alguna accesoria en

comercio exterior?




Andlisis:

Se analiza que el mayor porcentaje de los encuestados han requerido alguna vez de alguna
asesoria de comercio exterior, pero no le ha sido facil encontrar quien le asesore en este
tema, dandonos como analisis el que tenemos un mercado objetivo que posee una

necesidad, con lo cual podemos suplirla.

Estadisticos
¢Ha incurrido alguna vez en
sobrecostos por errores logisticos o

aduaneros a la hora de realizar la

operacion?
N Vélido 132
Perdidos 0

¢Haincurrido alguna vez en sobrecostos por errores logisticos o aduaneros a

la hora de realizar la operacién?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido SI 85 64,4 64,4 64,4
NO 47 35,6 35,6 100,0
Total 132 100,0 100,0




SHa incurrido alguna vez en sobrecostos por errores logisticos o aduaneros ala
hora de realizar la operacién?

&0

40

Porcentaje

20

Sl MO

éHa incurrido alguna vez en sobrecostos por errores
logisticos o aduaneros a la hora de realizar la
operacion?

Fuente: Encuesta
Analisis:

Se analiza que el mayor porcentaje de los encuestados ha incurrido en sobre costos por
errores logisticos 0 aduaneros a la hora de realizar la operacion de comercio exterior, con lo
cual podemos dar soporte a estas empresas para minimizar estos costos y asi hacerlas mas
rentables, por ende, estariamos supliendo la necesidad que el mercado solicita.



Estadisticos

¢Ha requerido alguna vez de

alguna accesoria en comercio

exterior?

N Vélido

Perdidos

132

¢Harequerido alguna vez de alguna asesoria en comercio exterior?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido SI 104 78,8 78,8 78,8
NO 28 21,2 21,2 100,0
Total 132 100,0 100,0

dHarequerido alguna vez de alguna accesoria en comercio exterior?

Porcentaje

=1 [ L]

éHa requerido alguna vez de alguna accesoria en
comercio exterior?

Fuente: Encuesta.
Analisis:

Se analiza que el mayor porcentaje de los encuestados, es decir, 132 empresas que manejan
comercio exterior, en un total de 78,8 % ha requerido alguna accesoria en comercio
exterior, por lo cual, vemos que la mayoria de estas estan solicitando que haya un lugar
fiable en donde puedan hacer sus consultas de comercio exterior.



Estadisticos

¢ ha sido facil encontrar quien lo

asesore en el tema de comercio?

N Vaélido
Perdidos

132
0

¢Ha sido facil encontrar quien lo asesore en el tema de comercio exterior?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Sl 59 447 447 447
NO 73 55,3 55,3 100,0
Total 132 100,0 100,0

iha sido facil encontrar quien lo asesore en el tema de comercio?

Porcentaje

=] S L]

¢ha sido facil encontrar quien lo asesore en el tema de
comercio?

Fuente: Encuesta
Analisis:

Se analiza que el mayor porcentaje de los encuestados no le fue facil encontrar quien lo
asesorara en temas de comercio exterior, por ende, vemos que existe una oportunidad de
negocio para darles facilidad a la hora de que estas empresas puedan encontrar un sitio
donde les puedan dar estas asesorias.



CRUZADAS

Tabla cruzada ¢si existiera una empresa en outsoursing comercio exterior usted haria uso de este servicio?*¢,Cuanto

estaria dispuesto a pagar por una asesoria en comercio exterior?

Recuento

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por una asesoria en comercio exterior?

Entre 700.000 — | Entre 1.000.000 | Entre 1.600.000 | Entre 2.100.000-
1.000.000 — 1’600.000 — 2.300.000 3.000.000 Total
¢ Si existiera una empresa en Sl 12 24 24 11 71
outsoursing comercio exterior NO
usted haria uso de este 10 38 11 2 61
servicio?
Total 22 62 35 13 132
Grafico de barras
 Cuant tari
407 disf}’ueusatg g Ezgaa?rapur
Lna asesoria en
comercio exterior?
Entre 70O0.000 - 1.000.000
Entre 1 .000.000 - 1*500.000
EErﬂre 1.500.000 - 2.300.000
30— Entre 2.100.000- 3.000.000

(=]

=

[ 1]

=

(=]

[ 1]

o

Sl

MO

LS5i existiera una empresa en outsoursing comercio
exterior usted haria uso de este servicio?

Analisis:

Se analiza que el pico mas alto de los encuestados se encuentran en el sector NO, con un
total de 38 empresas, pero cabe resaltar en el siguiente pico lo marca el SI, en un total de
48, siendo asi mayor el Sl, que esta dispuesto a usar una empresa en outsourcing de
comercio exterior, es decir que el porcentaje esta dividido y que se debe de trabajar con
planes de mercadeo y publicidad, como de planes de accién y estrategias, para capturar los

clientes-empresas potenciales.




RESULTADOS ESTUDIO DE MERCADO

Las encuestas indicaron que:

> las 132 empresas encuestadas realizan operaciones de comercio exterior.

» 62 empresas realizan operaciones frecuentemente, 59 empresas muy frecuentemente
y 11 empresas realizan muy pocas operaciones de comercio exterior.

> De las 132 empresas encuestadas 98 han cometido errores a la hora de realizar
operaciones de comercio exterior

> De las 132 empresas encuestadas 85 empresas has incurrido en sobrecostos por
errores logisticos o aduaneros mientras las 47 empresas restantes respondieron que
no.

» Con respecto a quien realiza las operaciones de comercio exterior en la empresa,
105 empresas tienen un profesional en comercio exterior, 18 empresas tienen
personal de otras areas encargado del comercio exterior y solo 9 empresas han
contratado un outsoursing.

» 55 empresas respondieron que el mayor obstaculo que tienen las empresas para
realizan operaciones de comercio exterior es en el aspecto logistico y aduanero,
mientras que 44 empresas respondieron que es el desconocimiento del proceso y 33
empresas dicen que los costos son el mayor obstaculo.

» 104 empresas han requerido asesoria en comercio exterior y solo 28 empresas
respondieron que no la han requerido.

» 59 empresas respondieron que ha sido facil encontrar asesoria en comercio exterior,
mientras que 73 empresas respondieron que no les ha sido facil encontrar quien los
asesore en temas de comercio exterior.

» 71 empresas respondieron que si existiera una empresa que brindara el servicio de
outsoursing de comercio exterior harian uso de este servicio, mientras que 61
empresas respondieron que No.

» Con relacion a cuanto estarian dispuestas a pagar las empresas por los servicios de
outsoursing en comercio exterior, 22 empresas respondieron entre 700.000 —
1°000.000, 62 empresas respondieron entre 1°000.000 — 1°600.000, 35 empresas
respondieron entre 1°600.000 — 2°300.000 y 13 empresas respondieron entre
27100.000 y 3°000.000.

» 70 empresas respondieron que conocen todos los instrumentos de comercio exterior,
mientras que 31 empresas respondieron que no conocen a fondo los instrumentos de
comercio exterior, 13 empresas conocen muy bien como funcionan las zonas
francas, otras 13 empresas conocen las comercializadoras internacionales y solo 5
empresas conocen bien como funciona en plan vallejo.



CONCLUSIONES ESTUDIO DE MERCADO

Con las encuestas realizadas se evidencio que las empresas del departamento de Risaralda
requieren de un servicio especializado que garantice resultados 6ptimos y eficaces a la hora
de realizar las operaciones de comercio exterior, la gran mayoria de empresas encuestadas
han tenido inconvenientes que han hecho retrasar la operacion e incurrir en sobrecostos;
por otro lado se encontrd que es un servicio viable y factible debido a que muchas empresas
estan dispuestas a contratar el servicio de comercio outsoursing en comercio exterior para
enfocarse en su actividad econdémica principal, ademas uno de los mayores obstaculos que
tienen las empresas para exportar o importar es la falta de experiencia y conocimiento en el
tema, también se encontrd que las empresas resaltan que otros de los inconvenientes para
realizar comercio exterior es los costos y todos los procesos logisticos y aduaneros, y estos
aspectos son los que IBS pretende controlar, desviaciones logisticas y sobrecostos por
errores en la operacion.



3.5.LA COMPETENCIA

1. Central del comercio internacional:

Brinda servicios integrales de Comercio Exterior a empresas y personas naturales a traves
de procedimientos claramente definidos que buscan generar soluciones a problemas
aduaneros, logisticos, cambiarios y de inversién. Ofrecemos un concepto profesional a cada
una de las necesidades de nuestros clientes, haciendo de nuestro trabajo una labor certera,
impecable y eficiente.

Servicios:
a. Transferencia Tecnoldgica: Alcance competitividad global

Central de Comercio Internacional por medio del servicio Premium+ ofrece la posibilidad a
las empresas de acceder a tecnologia de punta, la cual permitira redisefiar sus técnicas
productivas, obtener competitividad, reducir costos, adaptarse a los estandares
internacionales y tener la posibilidad de abrir nuevos mercados no alcanzables bajo los
medios de produccion tradicionales.

b. Outsoursing en Comercio Exterior: Ocuparse de producir en lugar de la logistica

Central de Comercio Internacional ofrece el servicio de Outsoursing a empresas extranjeras
que desean llegar al mercado colombiano, también a empresas colombianas que desean
llegar al exterior. Algunas de estas empresas se encuentran limitadas debido a su capacidad
de realizar una logistica a costos competitivos, la falta de conocimientos especificos que
pueden tornar la operacion excesivamente riesgosa.

c. Inteligencia Comercial: La informacion es fundamental para decidir bien

El Informe de Inteligencia Comercial Internacional presenta de forma clara, concisa y
directa diferentes factores claves para el éxito de su empresa. Conocer otros importadores
de productos similares o sustitutos, conocer los clientes de su competencia en el exterior,
conocer los proveedores de su competencia, volumen en el tiempo de importaciones y
exportaciones, es informacion valiosa que le permite tomar decisiones de inversion,
distribucién e incluso, negociacion.

d. Consultoria en Comercio Exterior: Todo proceso es susceptible de mejorar

Nuestra compafiia ofrece este servicio de consultoria a pequefias, medianas y grandes
empresas, la finalidad del servicio es encontrar ineficiencias que generen retrasos en tiempo
0 costos excesivos posiblemente injustificados, medir la efectividad actual del
departamento, encontrar posibles fugas de capital en sus procesos de Comercio Exterior y
optimizar las relaciones de su departamento de Comercio Exterior.



2. Acceso internacional:

Acceso Internacional tiene como principal propdsito el promover e impulsar la actividad de
crecimiento comercial y productivo de los pequefios y medianos empresarios de Colombia.
Para ello nos valemos de métodos logisticos que optimizan el rendimiento de la cadena de
suministro internacional asi como de modelos de expansion comercial para la
internacionalizacion de sus productos.

Servicios:

a. Outsoursing en exportacion
b. Outsoursing en importacion

3. Cargo master:

Cargomaster s.a., agencia de carga internacional IATA, certificada BASC, inicio sus
operaciones en el afio 1987 en la ciudad de Bogota, Colombia, especializandose en el
manejo de exportaciones e importaciones.

Servicios:

a. Transporte Aéreo
Transporte Maritimo
c. Transporte terrestre

Logistica en:

Manejo de perecederos
Servicios de aduana
Bodegajes

Seguros

YV V V



3.6.VENTAJA COMPETITIVA
CUADRO 10 Matriz de competencia

Cé:egrtnrs rlccijc? I ETED Cargo Master
FACTOREE)%I(_I:J(—)AVES DE | boNDERACION Internacional | Nternacional g

Calificacion  Resultado | Calificacion = Resultado ‘ Calificacion = Resultado

AR e o 10% 4,0 03 4,0 0,4 5,0 05

COMPET L LAQAD BN 10% 4,0 0,4 3,0 05 4.0 0,4

DY 20% 4,0 08 | 30 1,0 4,0 0,8

CALIDAD DEL SERVICIO 40% 5,0 1,6 4.0 2,0 5,0 2,0

OFERTA EN SERVICIOS 20% 5,0 0,6 3,0 0,8 4.0 0,8

T e8P0 100% ~ | 49 | - | 32 - | 45

Fuente: elaboracion propia.

CUADRO 11 Matriz de competencia propia

1.B.S International Business
FACTORES CLAVES DE Solutions

EXITO PONDERACION

Calificacion Resultado

PARTICIPACION EN EL 0
MERCADO 10% 50 0,5
COMPETITIVIDAD EN PRECIOS 10% 5,0 0,5
DISTRIBUCION Y LOGISTICA 20% 5,0 1,0
CALIDAD DEL SERVICIO 40% 5,0 2,0

CAPACIDAD DE OFERTA EN 0
SERVICIOS 20% 50 1,0

TOTAL RESULTADO o
PONDERADO 100% - 5,0

Fuente: elaboracion propia



3.7.FACTORES CRITICOS DEL EXITO

CUADRO 12 Factores criticos del éxito

ITEM POSITIVO NEGATIVO
TASA DE CAMBIO X X
CONTRABANDO X
REGLAMENTACION
GUBERNAMENTALES X X
POLITICAS ECONOMICAS X
SECTOR X X

Fuente: elaboracion propia

>

Tasa de cambio: Es un factor critico que depende de la las variaciones en el
mercado para saber si una empresa gana o pierde, por ejemplo si se esta exportando
y el dolar se revalua frente al peso hay un beneficio por la diferencia en cambio,
pero si se estd importando y el dolar se revalua se perjudica la empresa que esté
realizando la importacion debido a que tendra que pagar mas por el producto.
Contrabando: Este es un factor critico de mucho riesgo, ya que puede afectar la
distribucidn fisica internacional de la mercancia, por eso es importante implementar
actores en la logistica debidamente certificados.

Reglamentacion gubernamental: EI cambio de la normatividad gubernamental
puede afectar o beneficiar a las empresas dependiendo de los cambios en normativa
que afecte la actividad empresarial de las empresas.

Politicas economicas: Este factor es de vital importancia para que las empresas
puedan desarrollar su actividad de manera factible.

Sector: Este es un factor critico de éxito, debido a que si el sector esta fortalecido y
en crecimiento serd mejor para la empresa, de igual forma si el sector esta en crisis
pues afectard de una manera directa a la empresa.



3.8.

YV V V

IMPACTOS

3.8.1. Sociales

Generacion de empleo ( Personas de edad y vulnerables)
Fortalecimiento del sector exportador colombiano
Capacitacion constante de personas en las empresas
Estabilidad laboral

3.8.2. Econdmicos

Crecimiento monetario de las empresas y personas
Aumento de las exportaciones que afectara de manera positiva la balanza de pagos
de Colombia

3.8.3. Ambientales

Toda la actividad empresarial se hard de una manera sostenible, siempre buscando
reciclar, ahorrar energia y agua dentro de la empresa, capacitando al personal para
el uso de los equipos electrénicos para que el uso de estos no sea excesivo.

3.8.4. Financieros

Para el caso del plan de negocio el valor presente neto es positivo lo que indica
que el proyecto sera rentable y es factible desde el punto de vista financiero y por
tal razon la decision a tomar segun este resultado seria la de ejecutar el plan de
negocio. ElI VPN positivo quiere decir que el proyecto es capaz de generar
suficiente dinero para que recuperar la inversion inicial y ademéas genera
ganancias.

La TIR del proyecto es 177,40% por lo que el proyecto analizado devuelve el
capital invertido mas una ganancia adicional, siendo rentable.



3.9.TAMANO DEL MERCADO

iSu
empresa
realiza
operaciones
de comercio
exterior?

=

El 100% de las empresas encuestadas realizan operaciones de comercio exterior

3.10. PARTICIPACION EN EL MERCADO

Las empresas encuestadas el 60% realiza operaciones de comercio exterior muy
frecuentemente, el 50 muy frecuente y sélo el 10% realiza operaciones muy poco.

s Con que frecuencia
realiza operaciongs
de comercio exterior?

W roco
B FRECUENTE
O mury FRECUENTEMENTE




3.10.1. PLAN DE VENTAS NACIONALES

CUADRO 13 Proyeccion de venta

PROYECCION DE VENTAS ANUAL ANO 1

NUMERO DE SERVICIOS VALOR PROMEDIO DE LOS SERVICIOS TOTAL
GERENCIA GERENCIA GERENCIA COMERCIO GERENCIA TOTAI;J';\]A(;E]’?ISUAL
MESES COMERCIO COMERCIAL EXTERIOR COMERCIAL COMERCIO EXTERIOR GERENCIA COMERCIAL
EXTERIOR
ENERO 314 38 $1600.000 $2.000.000 $ 22.400.000 $ 16.000.000 $ 38.400.000
FEBRERO 315 7 $1600.000 $2.000.000 $ 24.000.000 $ 14.000.000 $38.000.000
MARZO 312 3u $1600.000 $2.000.000 $19.200.000 $22.000.000 $41.200.000
ABRIL 315 38 $1600.000 $2.000.000 $24.000.000 $16.000.000 $40.000.000
MAYO 313 37 $1600.000 $2.000.000 $20.800.000 $14.000.000 $34.800.000
JUNIO 314 37 $1600.000 $2.000.000 $22.400.000 $14.000.000 $36.400.000
JULIO 314 38 $1600.000 $2.000.000 $22.400.000 $16.000.000 $38.400.000
AGOSTO 39 36 $1600.000 $2.000.000 $14.400.000 $12.000.000 $26.400.000
SEPTIEMBRE 316 39 $1600.000 $2.000.000 $ 25.600.000 $18.000.000 $43.600.000
OCTUBRE 317 310 $1600.000 $2.000.000 $27.200.000 $20.000.000 $47.200.000
NOVIEMBRE 318 39 $1600.000 $2.000.000 $28.800.000 $18.000.000 $46.800.000
DICIEMBRE 318 310 $1.600.000 $2.000.000 $28.800.000 $20.000.000 $48.800.000
TOTAL $280.000.000 $200.000.000 $480.000.000

Fuente: elaboracién propia



3.11.

PLAN DE MERCADEO

3.11.1. Andlisis D.O.F.A

CUADRO 14 Matriz D.O.F.A

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

1) Sostener la operacién en temas de
costos para otorgar créditos a los clientes

1) Crecimiento de las Pymes exportadoras

2) Falta de presupuesto para contratar
personal y atender la demanda en el
mercado

2) servicio pionero, demanda grande de empresas que
requieren el servicio

3) Carencia de un plan que determine la
labor y funciones para cada cargo dentro
de cada area

3) mercados muy atractivos para las exportaciones a
través del TLC

4) Falta de experiencia en la gestion
humana dentro de la empresa.

4) Planes de incentivos al comercio exterior por parte
del gobierno, que permiten financiar las operaciones.

FORTALEZAS

AMENAZAS

1) Precios competitivos en el mercado.

1) Competencia.

2) Servicio innovador de alta calidad

2) Desconocimiento de los empresarios en el servicio

3) Personal altamente capacitado

3) Tasa de cambio

4) Aliados estratégicos en el exterior

4) Tasas impositivas e impuestos para las empresas

5) Las empresas solo pagaran un monto
por el servicio y no tendran que pagar
aportes parafiscales, salud, pension etc...

5) Infraestructura vial mala y la falta de tecnologia en
los puertos, procesos logisticos demorados.

6) Altos costos de los servicios logisticos

7) inestabilidad politica

Fuente: elaboracién propia.

VVVYVYYVYVY

Debilidad 1 — -~ Oportunidad 4
Amenazal —— > Fortaleza 1
Debilidad 4 —— Fortaleza 3
Amenaza 2 ————> Fortaleza 5
Debilidad 2 —= Oportunidad 4
Amenaza6 — > Fortaleza 4




Estrategias:

D104: Buscar opciones de crédito para los clientes, en donde puedan financiarse.
Preferiblemente una empresa que sea outsourcing de varios bancos o cooperativas.

ALF1: Hacer un plan de publicidad, en donde se enmarque la experiencia y los beneficios
como precios competitivos, y demas, para entrar al mercado con fuerza, y evitar la
competencia desleal.

D4F3: Realizar un plan de capacitacion por parte de Gerencia, para tener control sobre el
personal capacitado, firmando actas de compromiso, y estar haciendo seguimiento de estas.

A2F5: Realizar un plan de visitas mensuales a las empresas, mostrando los beneficios de
tener un aliado como outsourcing.

D204: Presentar el proyecto ante entidades que posean planes de incentivos al comercio
exterior por parte del gobierno para suplir las necesidades de la empresa y los presupuestos
requeridos.

A6F4: Presentar un benchmarking ante las empresas-clientes para mostrar que se tiene
precios competitivos y beneficios ante la competencia.

3.11.2. Estrategia mezclas de mercadeo

3.11.2.1. Estrategias de producto o servicio

Establecer un sistema de control y medicion de la calidad del servicio para identificar la
satisfaccion del cliente, ademas de esto comparar el servicio de los principales
competidores, para asi determinar sus principales falencias y fortalezas, con el fin de buscar
un servicio que sea excelente.

3.11.2.2. Estrategias de precio

Se tiene un precio estandar por operaciones pero cuando las empresas realizan méas de 3
operaciones mensuales se les dara un precio especial.

» loperacion 5 1°600.000
> De 3 a5operaciones —>  1°200.000
» Mas de 5 operaciones —=> 1°000.000



3.11.2.3. Estrategias de publicidad

Distribuir volantes por las empresas que sean debidamente identificadas como objetivas,
ademas trabajar de la mano con las camaras de comercio y las entidades fomentadoras de
comercio exterior como por ejemplo Procolombia para establecer relaciones que permitan
que estas entidades promocionen nuestros servicios.

3.11.2.4. Estrategias de promocion

» 10% Descuento por pago antes de la fecha de vencimiento de la factura del servicio

5 Descuento por pago cumplidamente cada mes

> Si el servicio es constante se brindara un servicio de capacitacion en comercio
exterior para los empleados de la empresa.

» Se ofrecera crédito por el servicio de outsoursing de 15 a 30 dias dependiendo la
caracteristica de cada cliente.

Y

3.11.2.5. Estrategia de distribucion

Se pretende llegar a través de un canal directo donde sea contacto en primera persona con el
cliente, lo que consistird en visitar sus instalaciones, estar en constantes reuniones, para que
los clientes sientan que el servicio es especializado.

3.11.2.6. Estrategia de ventas

Ir a las principales ferias internacionales de comercio exterior para ofrecer el servicio,
hablar al cliente del valor de nuestra empresa para la suya.

3.11.2.7. Estrategia de servicio



Visitar las empresas 2 veces por semana medio tiempo donde se manejaran directamente
las operaciones, presentando informes semanales y un balance por operacion, de igual
forma para resolver todas las inquietudes y requerimientos precisos en cada visita.

3.11.3. Presupuesto mezcla de mercadeo

CONCEPTO VALOR
Estrategia de producto o servicio 500.000
Estrategia de precio 1°000.000
Estrategia de publicidad 1°500.000
Estrategia de promocion 1°200.000
Estrategia de distribucion 800.000
Estrategia de ventas 5°000.000
Estrategias de servicio al cliente 300.000

TOTAL 10°300.000

Fuente: Elaboracion propia




4. CAPSULA TECNICA

4.1.FICHA TECNICA

FICHA TECNICA GERENCIA DE COMERCIO EXTERIOR

NOMBRE DE LA EMPRESA: 1.B.S. INTERNATIONAL BUSINESS SOLUTIONS
DIRECCION: CRA 19 # 11-58 OFI. 502 PARQUE BOLIVAR
CIUDAD: PEREIRA - RISARALDA
CONTACTOS: ANDRES MAURICIO GOMEZ GUARIN - LARRY JULIAN GONZALES
TELEFONOS: 3225349519- 3004880400
EMAIL: CONTACTO@IBS.COM.CO
SERVICIOS:

1. ANALIS DE OFERTA Y CAPACIDAD INSTALADA
2. VIABILIDAD Y FACTIBILIDAD DE LA OPERACION

3. PREPARACION TECNICA Y ADUANERA DE LA EMPRESA Y EL
PRODUCTO

4. VALIDACION DE INCOTERMS Y TERMINOS DE PAGO

5. ADMINISTRACION DE LA DISTRIBUCION INTERNACIONAL DEL
PRODUCTO Y CANALIZACION DE DIVISAS

FICHA TECNICA GERENCIA COMERCIAL

NOMBRE DE LA EMPRESA: 1.B.S. INTERNATIONAL BUSINESS SOLUTIONS
DIRECCION: CRA 19 # 11-58 OFI. 502 PARQUE BOLIVAR
CIUDAD: PEREIRA - RISARALDA
CONTACTOS: ANDRES MAURICIO GOMEZ GUARIN - LARRY JULIAN GONZALES
TELEFONOS: 3225349519- 3004880400
EMAIL: CONTACTO@IBS.COM.CO
SERVICIOS:

1. ASISTENCIA EN PLANES DE MERCADO Y ESTRATEGIA

2. ASESORIA DE NEGOCIACION CON CLIENTES

3. NEGOCIACION DIRECTA CON CLIENTES EN ESPANOL E INGLES
4. BUSQUEDA Y CONTACTO DE NUEVOS CLIENTES

Fuente: elaboracién propia



Términos y condiciones

>

Tarifas e itinerarios sujetos a cambios sin previo aviso por parte de los operadores
logisticos (naviero, agentes de aduana, agentes de carga, bancos entre otros).

No iniciar4 operaciones hasta tanto no sean aportados todos los documentos
exigidos por la circular 170 6 las normas que la sustituyan.

I.B.S, se compromete a poner todo su conocimiento y cuidado en pro de lograr los
mejores resultados en la coordinacion logistica en comercio exterior del cliente.

La presente oferta se considera aceptada, una vez se reciba la
instruccion/confirmacion de efectuar la compra o venta por parte del cliente,
declarando 6 reconociendo su caracter de Contratante en todas las obligaciones.

Al aceptar la oferta, se reconoce el caracter ejecutivo de las obligaciones que se
derivan de la misma, reconociendo como titulo ejecutivo, todas las facturas y
cuentas de cobro que emita 1.B.S ., bien sea conceptos facturados directamente o en
nombre de terceros. Incluye las variaciones en los precios u otras condiciones, que
no siendo parte de la oferta inicial, se causen como gastos asociados a los servicios
prestados.

El importador-exportador asumira las multas o sanciones aduaneras originadas por
la informacion errénea o inexacta dada por parte del importador/exportador 6
proveedor al igual que el costo de bodegajes y/o alquiler del contenedor dentro del
marco normal operativo, pero no de eventos ajenos a 1.B.S. como por ejemplo:
Huelgas, festivos, reinados etc. 1.B.S. Se exime de responsabilidad en estos casos.

Conceptos como descargue de mercancia del vehiculo a puerto, zunchado y armado
después de inspeccion antinarcoticos, embalaje o re embalaje de la carga,
fumigaciones, uso de instalaciones portuarias o extra costos a que haya lugar; seran
facturados al costo con sus respectivos soportes.

I.B.S no se responsabiliza por el embarque de cargas que hayan sido recibido por
fuera de los plazos establecidos para el cierre de los consolidados, igualmente queda
eximido del pago de los extra costos que por dicho retraso puedan generarse.

I.B.S. no es responsable por cambios, demoras, imprevistos o fuerzas mayores que
tengan las lineas involucradas en sus diversos movimientos.

El no pago oportuno de las facturas mensuales, causara intereses por mora a la tasa
de interés mas alta permitida por la ley, sin perjuicio de las acciones legales a que
haya lugar.



4.2.DIAGRAMA DE FLUJOS Y MATRIZ DE RECURSOS.
CUADRO 15 Diagrama de flujos y procesos

VISITAR EMPRESAS Y BUSCAR
CLIENTES

>

OFRECER EL

SERVICIO GERENCIA

S—

COMERCIAL

EXTERIOR

ANALISIS DE LA
CAPACIDAD
INSTALADA

‘

VIABILIDAD Y
FACTIBILIDAD
DE LA
OPERACION

¢

PREPARACION
TECNICA Y
ADUANERA

‘

INCOTERMS Y
TERMINOS DE
PAGO

‘

ADM INISTRACION
DELAD.F.IY
CANALIZACION

=

=)

1. Capacidad de
produccion.

2. Maquinariay
equipo.

3. Personal
capacitado.

4. Infraestructura

1. Elaboraciénde
estudios de mercado-
2. Creaciénde
estrategias.

<$==

1. Comparacién costos
vs utilidad

2. Analisisde los
clientesyelsector.

3. Establecer precios
de venta.

1. Capacitaciénen
preparaciéony
habilidad para
negociar.

|

1. Identificacion de las
barreras arancelariasy
no arancelarias.

2. determinarlasrutas
logisticas, tiempos,
empaquesyembalajes
adecuados.

1. Negociacién conlos
clientes en espafiole
inglés.

1. Contacto y

busquedade nuevos

1. Validarel incoterm
adecuado parala
operacidon

2. terminosy
condiciones de pago.

clientes potenciales.

<=

1. Preparacién de la factura, listas de empaque,
permisos, licensiasy vistos buenos.
2. Coordinaciénde laoperacién con agentes de

aduanas y carga.
3. Fletesy seguros

o

ASISTENCIA EN
PLANES DE
MERCADO Y
ESTRATEGIA

b

ASESORIA EN
NEGOCIACION
CON CLIENTES.

b

NEGOCIA CION
DIRECTA CON
LOS CLIENTES.

-

BUSQUEDA DE
NUEVOS
CLIENTES.

El servicio se pagara en 50 % por adelantado
y 50% después de finalizado el servicio

Para gerencia en comercio exterior se puede dar crédito en el
servicio de outsoursing pero no en servicios por costos
aduaneros o logisticos.



4.3.INVERSIONES

4.3.1. Maquinariay equipo

ITEM No EL‘?;%O Precio Total
Teléfonos 1 $ 200.000 | $ 200.000
Celulares 3 $ 400.000| $ 1.200.000
Céamaras de seguridad 3 $ 1.600.000| $ 4.800.000
Adecuacion de la oficina 1 $ 1.000.000| $ 1.000.000
TOTAL $ 7.200.000

4.3.2. Mueblesy enseres

MUEBLES Y ENSERES

ITEM No Precio Unitario Precio Total

Escritorios $600.000,00 $1.800.000,00

Sillas escritorio $200.000,00 $600.000,00

Sillas atencién 10 $150.000,00 $1.500.000,00

Equipos- computadores $2.000.000,00 $6.000.000,00

Impresoras $400.000,00 $800.000,00

TOTAL $10.700.000,00




4.3.3.

Mano de Obra Operativa

N° Colaboradores

SALARIO
TRABAJADORES

Aux. Transporte

Pensiones

12%

ARL

Sena

ICBF

Confamiliar

Vacaciones

Cesantias

| Cesantias

Prima

0,52%

2%

3%

4%

TOTAL COSTOS M.O
OPERATIVA ANUAL

4,17%

$ 129°454.698,04

8,33333333%

12,0000000%

salario+aux+vacaciones /12




4.3.3. Preoperativos.

TOTAL COSTOS PREOPERATIVOS

M.O DIRECTA $ 129.454.698,04
OTROS COSTOS $30.450.000,00
TOTAL $159°904.698,00

ITEMS COSTO ANO 1
ARRENDAMIENTO $1.000.000,00 | $12.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS $300.000,00( $3.600.000,00
PAGO INDUSTRIA COMERCIO $500.000,00( $3.000.000,00
PAGO CAMARA Y COMERCIO $1.000.000,00( $1.000.000,00
APERTURA CUENTA BANCARIA $50.000,00 $50.000,00
ASESORIA JURIDICA $200.000,00( $2.400.000,00
ASESORIA CONTABLE $300.000,00( $3.600.000,00
IMPREVISTOS Y OCULTOS $200.000,00( $2.400.000,00
ELEMENTOS DE OFICINA $200.000,00( $2.400.000,00
PAGO DEL CREDITO $1.519.986,89 | $18.239.842,62

TOTAL

$30.450.000,00




4.3.4. Resumen de inversiones

RESUMEN DE INVERSIONES

ARRENDAMIENTO $12.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS $3.600.000,00
PAGO INDUSTRIA COMERCIO $3.000.000,00
PAGO CAMARA'Y COMERCIO $1.000.000,00
GASTOS DE MOVILIDAD $6.000.000,00
APERTURA DE CUENTA BANCARIA $50.000,00
ASESORIA JURIDICA $2.400.000,00
ASESORIA CONTABLE $3.600.000,00
IMPREVISTOS Y OCULTOS $2.400.000,00
ELEMENTOS DE OFICINA $1.200.000,00
PEPELERIA $2.560.000,00
MUEBLES Y ENSERES $9.900.000,00
MAQUINARIA'Y EQUIPO 7.200.000,00
MANO DE OBRA 171.666.175,72
DEPRECIACION $1.070.000,04
GASTO DE PUBLICIDAD $10.300.000,00
PAGO DEL CREDITO ANO 1 $18.239.842,68

TOTAL ANO 1

$256.186.018,44

Fuente: Elaboracion propia.




4.4. MATERIA PRIMA E INSUMOS

4.4.1. Proveedores

NAVIERAS
~—— —
APL = CCNI CMIA CGM
——
APL Lot 1] CGM
ECSAV b Mg, FLA M B U RCGWPaS 11
EVERGREEN
C SAN Ewvergreemn Hamburg Swud
&E Hapag-Lloyd £ MAERSK LINE
Hapag-Lloyd MAER SK MARFRET
W MO L Lrl SEABEARD,
==
MOL Mediterranean Sealroard

Shipping Company

&> <P

Zina COSCO

PRINCIPALES EN LOS PUERTOS DE COLOMBIA
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PRINCIPALES PUERTOS DE COLOMBIA

Puerto
a | de SantaMarta

Sociedad Portuaria

(ontecor
<+> COMPAS ﬁ

Puenro D CARTAGENA

P— ——

PUERTO DE —— Z
BARRANQUILLA

o —

—

TCBUEN !

TERMINAL DE CONTENEDORES
DE BUENAVENTURA

i SOCIEDAD PORTUARIA
REGIONAL DE
BUENAVENTURA S.A.

BCT

Barranguiia Contamer Termensl % A

Sociedad Portuaria regional de
Tumaco S.A

TIPOS DE CARGAS POR PUERTO:

Tipos de carga por las Sociedades Portuarias de uso publico

Cartagena Barranquilla

0,9% » Carbon al granel 11,8% = Carbén al granel

» Contenedores

’ » Contenedores

= General ® General
G | liguid
= Granel Liquido ® branetfiquido
/ Granel solid b6
0,4% / = Granel Solido (no carbdn) = Granel solido (no carbon)
1,9% Total: 39.746.209 ton 31%/ Total: 6.013.235 ton
Incluye informacién de SPR Cartagena, CONTECAR y Incluye informacién de SPR Barranquilla, Palermo SP y BITCO
terminal de Cartagena GRUPO COMPAS
Buenaventura Santa Marta

0,39|G = Carbdn al granel

= Carbon al granel

= Contenedores
» Contenedores

» General
= General

= Granel liquido = Granel liquido

= Granel solido (no carbdn)
Total: 3.624.849 ton

= Granel solido (no carbdn)

4,5% T 11,7%

Incluye informacién de SPR Buenaventura y TC BUEN S.A Incluye informacitn de SPR Santa Marta

Total: 13.932.554



PARTICIPACION DE PUERTOS:

% Participacion
Zona Portuaria Consolidadores Puertos de destino (Rutas)

*CARTAGENA 1.652

44,11%
**BUENAVENTURA 21 6 1.146 404 30,60%
*+*BARRANQUILLA 16 3 697 320 18,61%
SANTA MARTA 11 0 244 190 6,52%
TURBO 2 0 6 5 0,16%

CONEXIONES MARITIMAS AL RESTO DEL MUNDO

Més de 3.700 rutas de
exportacion en servicio
i San Petershurgo
Jg:‘g) (20 dias) regular, directas y con
V"W conexion, prestadas por 32
(14 dias) ° 2 . navieras.
o

,
2
. %

22
o

E
=
)
g

o

=

g

‘>

Angeles g (12 dias)
@
(11 dias) Tokyo
HongKong (27 djas)
Veracruz ~ (30 dias)
(6 dias) ' .E'“i(’:';: ::“ °
s
ogota T Colombo
(38 dias)
°
Rio de janeiro
(20 dias)
Mas de 184,7
e Acceso a mas de 540 puertos
toneladas
LOTHZREEI Valparaiso
exportaciones (11dias), ool
e importaciones (19 d)
via maritima en 2 Sidney

2014

22 dias)

Ciudad del Cabo
25 dias)



INFRAESTRUCTUA AEROPORTUARIA COLOMBIA

Aeropuerto Internacional
Ernesto Cortissoz

Barranquilla - Colombla

AEROPUERTO INTERNACIONAL GUSTAVD  ~o0n Andrés

ROJAS PINILLA Riohacha

AEROPUERTO INTERNACIONAL ALMIRANTE PADILLA

Santa Marta
AEROPUERTO INTERNACIONAL RAFAEL NUNEZ

JOSE MARIA
éﬂf* CORDOVA
AEROPUERTO NTERMACIONA Medellin

Ppereira

58

AEROPUERTO INTERNACIONAL SIMON BOLIVAR

Cucuta
AEROPUERTO INTERNACIONAL

CAMILO DAZA

AEROPUERTO INTERNACIONAL PALONEGRO

‘ Aerocali

Sociedad Cancesionana tel Asopusria
Intemacional Allonsa Bondla Aragon

EL g @ORADO

AEROPUERTO INTERNACIONAL MATECANA

AEROPUERTO INTERNACIONAL EL EDEN
AEROPUERTOQ INTERNACIONAL ALFREDO

VASQUEZ COBO
LETICIA
“uente: Aeropuertos
CONEXIONES AEREAS AL RESTO DEL MUNDO
Londres
Mosci
(14hr
05min) - )
Toronto “ "~ @Berin (14hr 10 min)
Paris
(13hr 20min) @
L]
fingeles 3 Roma (13hr 43 Pekin ° Tokio
(9hr 25min) (24hr 40min)  Seul @ (25hr
Miami (4hr 30 min) (23hr 35min) 95"
Ciudad de
México o
(dhr 20min) Dubai Hong Kong
(19hr 40min) @ {24hr 15min)
Mumbai
( 24hr 30min})
Lima( 3hr 10 min ) -
Santiago de chile
(6hr 55 min) [~ ]
Buenos aires ( 8hr2:
Sidney
#thr 10min)

Ciudad del

: Cabo
Acceso a mas de 500 ciudades. (23hr O5min)



TRANSPORTE TERRESTRE — DISTANCIA'Y TIEMPO DESDE LOS PUERTOS A LAS

PRINCIPALES CIUDADES

Ciudad D‘?ﬁ;‘:’ﬁ e
Bogota 526 20
Cali 164 6
Medellin 479 22
Barranguilla 1164 44
Bucaramanga 847 30
Manizales 307 12
"Las dist se conservan para TCBUEN

Fuente: INVIAS

* *Cada una de las Rutas tiene una velocidad promedio, la cual dependerd del tipo, topografia y
ofras variables a tener en cuenta de la carretera y del proceso de transporte, como las paradas del
camidn, flujo del trafico entre otras. En Colombia, la velocidad promedio para camiones se
encuentra dentro del rango de los 20 a 50 kildémetrofhora.

[
Puertos de Servicio Pablico en . . . .
Cartagena B g Sociedad Portuaria Regional Barranquilla
) Distancia Tiempo U2 ganta Marta :
Ciudad (km) (Horas) (Y Ciudad | Distancia (km) | 1/€MPO
Cartagena ! (Horas} |
Bogota 978 34 Bogots 984 28
Cali 1.062 40 Cali 1106 38
Medellin 628 25 \‘ Medellin 672 23
Barranquilla 112 2 “ Bucaramanga 569 18
Bucaramanga 637 19 ‘- Cartagena 112 2
Manizales 824 30 ‘I Manizales 868 31
o]
nservan para los puertos de "5‘1""". " ; *l as distancias se conser
inal de Cartagena Grupo ] ']
1] 1
't‘ 1
2 grtogots
Buenaventura [~ * & villavicencio

Distancia Tiempo

Ciudad (k) (Horas)
Bogota 940 30
Cali 1200 44
Medellin 831 30
Barranguilla 84 2
Bucaramanga 525 16
Manizales 951 30

COSTOS DE FLETES

Puertos de Servicio Publico en Cartagena

Costo por Costo total

Destino | Tipo de Camion tonelad ap;cl'.ISD) del viaje (USD)
Camidn Sencillo 133,06 1.197,56
g Doble Troque 91,00 1.456,07
Tracto Camidn 66,22 2.251,46
Camidn Sencillo 161,14 1.450,26
Cali Doble Troque 108,72 1.739,48
Tracto Camidn 78,74 2.677,07
Camidn Sencillo 98,33 884,96
Medellin| Doble Troque 65,24 1.043,84
Tracto Camidn 47,10 1.601,35

*Las tarifas aplican para CONTECAR y Muelles el Bosque

Puertos de Servicio Publico en Buenaventura

Buenaventura

Costo por Costo total
Cludad [Tipo de Cami6n toneladar:flSD) del viaje (USD)

Camidn Sencillo 87,40 786,56
Bogota Doble Troque 59,32 949,04

Tracto Camidn 43,31 1.472,60
Camidn Sencillo 25,28 227,50
Cali Doble Troque 17,04 272,57
Tracto Camidn 12,41 422,10
Camidn Sencillo 82,67 744,04
Medellin| Doble Troque 55,51 888,20

Tracto Camidn 40,26 1.368,87

“Las tarifas aplican para TCBUEN

Fuente: (COLOMBIATRADE, 2015)
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Fuente: SICE — Ministe. o de Transporte — 03/2015
1USD = 2.003,3 COP




AGENCIAS DE ADUANAS

Magnum logistics

Blu logistics
Kuehne- Nagel
Serviworld logistics
Cargo master
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Agencia de aduanas global aduanas Ltda.
Agencia de aduana Carlos E. campuzano

Agencia de aduanas profesional

Agencia de aduanas Global G5

COSTOS GENERALES DE AGENCIAMIENTO ADUANERO

CONCEPTO VALOR
REPRESENTACION (Comisién 0.35% Valor EXW o
ADUANERA FOB minima de 350.000)
ELABORACION DE (DEX -

DIM) $60.000,00
ELABORACION

CERTIFICADOS Y

TRAMITES DE VISTOS 560.000,00
BUENOS

GASTOS VARIOS $90.000,00
TRASMISION

ELECTRONICA 515.000,00
ELABORACION DE LA SAE

Y PLANILLA DE INGRESO $60.000,00

O SALIDA




4.5. SISTEMA DE CONTROL

La empresa 1.B.S (International business solutions) tiene sistemas de control de calidad que
permiten medir el desempefio de la empresa frente a los servicios prestado, a continuacion

un ejemplo:
EFICACIAY EFICIENCIA

Servicios realizados por mes

Recursos Utilizados

Capacidad de flexibilizacion

Valor Agregado

l

Satisfaccion del Cliente

4.6. COSTOS POR SERVICIO

Tiempo por cada operacion

Calidad del servicio

COSTOS FIJOS

VALOR MENSUAL

VALOR ANUAL

ARRENDAMIENTO

$1.000.000,00

$12.000.000,00

SERVICIOS PUBLICOS

$300.000,00

$ 3.600.000,00

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

$ 89.166,67

$1.070.000,04

NOMINA

$14.305.514,64

$171.666.175,68

PAGO MENSUAL DEL CREDITO

$1.519.986,89

$18.239.842,68

VALOR COSTOS FlJOS $17.214.668,20 $206.576.018,40
COSTOS VARIABLES VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
GASTOS DE MOVILIDAD $500.000,00 $ 6.000.000,00
PAPELERIA Y UTILES $200.000,00 $2.400.000,00
VALOR COSTOS VARIABLE $700.000,00 $ 8.400.000,00
‘ TOTAL (Costos fijos + Costos Variables) $ 17.914.668,20 ‘ $ 214.976.018,40




DEPRECIACION METOI?O LINEA RECTA DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION MENSUAL
MUEBLES Y ENSERES VIDA UTIL 10 ANOS VALOR 10,00
Escritorios $1.800.000,00 $ 180.000,00 $ 15.000,00
Sillas escritorio $ 600.000,00 $ 60.000,00 $5.000,00
Sillas atencién $ 1.500.000,00 $ 150.000,00 $12.500,00
Equipos- computadores $ 6.000.000,00 $ 600.000,00 $50.000,00
Impresoras $ 800.000,00 $ 80.000,00 $ 6.666,67
TOTAL $1.070.000,00 $89.166,67
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIO EXTERIOR $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 14 15 12 15
TOTAL COSTOS POR SERVICIO REALIZADOS MENSUAL $11.400.243,40 $12.214.546,50 $10.236.953,26 $12.214.546,50
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIO EXTERIOR $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 13 14 16 9
TOTAL COSTOS POR SERVICIO REALIZADOS MENSUAL $12.257.404,56 $12.540.267,74 $12.462.377,88 $12.402.462,60
SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIO EXTERIOR $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 16 17 18 18
TOTAL COSTOS POR SERVICIO REALIZADOS MENSUAL $11.465.387,65 $11.279.605,90 $11.943.112,13 $11.516.572,41




ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIAL $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 8 7 9 7
TOTAL POR SERVICIOS REALIZADOS MENSUAL $6.514.424,80 $5.700.121,70 $7.677.714,94 $5.700.121,70
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIAL $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 6 6 7 4
TOTAL POR SERVICIOS REALIZADOS MENSUAL $5.657.263,64 $5.374.400,46 $5.452.290,32 $5.512.205,60
SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIAL $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 9 10 9 10

TOTAL POR SERVICIOS REALIZADOS MENSUAL

$6.449.280,55

$6.635.062,30

$5.971.556,07

$6.398.095,79

Resumen:

N# de servicios Gerencia de comercio exterior:

N# de servicios Gerencia de comercio exterior: 92 ———— valor de los servicios: $73.042.537,87

177 ———» valor de los servicios: $141.933.480,53

Total: $141.933.480,53 + $73.042.537,87: $ 214.976.018,40

La formula para saber el costo mensual de cada servicio es: N# de servicios realizados (por cada servicio) * valor de costos mensuales / cantidad

de servicios mensuales totales.




4.7. LOCALIZACION

I.B.S (International business solutions), estara ubicada en el centro de Pereira — Risaralda.

4.7.1. Macrolocalizacion
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4.7.2. Microlocalizacion

Pereira




4.8. DISTRIBUCION DE PLANTA

A) Gerencia

B) Recepcion

C) Administrativo
D) Ventas

Fuente: Sacado de Ofitek



4.9. PLAN DE PRODUCCION

NUMERO DE SERVICIOS

MESES GERENCIA COMERCIO GERENCIA COMERCIAL
EXTERIOR
ENERO 14 8
FEBRERO 15 7
MARZO 12 9
ABRIL 15 7
MAYO 13 6
JUNIO 14 6
JULIO 16 7
AGOSTO 9 4
SEPTIEMBRE 16 9
OCTUBRE 17 10
NOVIEMBRE 18 9
DICIEMBRE 18 10
4.10. PLAN DE COMPRAS
COMPRAS UNA SOLA VEZ
CONCEPTO CANTIDAD |PRECIO UND TOTAL
COSEDORAS 5 $10.000,00 $50.000,00
CALCULADORAS 5 $20.000,00 $100.000,00
TIJERAS 5 $2.000,00 $10.000,00
REGLAS 3 $2.000,00 $6.000,00
TOTAL $166.000,00
COMPRAS VARIABLES
CONCEPTO CANTIDAD PRECIO UND TOTAL MESUAL TOTAL ANUAL
RESMAS DE PAPEL 5 $8.100,00 $ 40.500,00 $ 486.000,00
CAJAS DE LAPICEROS 3 $ 3.000,00 $9.000,00 $108.000,00
SACA GANCHOS 3 $4.000,00 $ 12.000,00 $ 144.000,00
SEPARADORES 5 $4.000,00 $ 20.000,00 $ 240.000,00
A-Z 30 $ 3.000,00 $90.000,00 $ 1.080.000,00
CARPETAS 25 $ 800,00 $ 20.000,00 $ 240.000,00
PEGA STICK 4 $ 2.000,00 $8.000,00 $96.000,00
TOTAL $ 199.500,00 $ 2.394.000,00




5.1.

5. CAPSULA ADMISNITRATIVA

TIPO DE EMPRESA Y OBJETO SOCIAL

Sociedad por acciones simplificada.

I.B.S se crea bajo una sociedad por acciones simplificada debido a que Larry Julian
Gonzéales y Andrés Mauricio Gomez deciden establecer que solo seran responsables hasta
el monto de sus respectivos aportes en recursos, conocimiento y equipos fisicos.

La Sociedad por Acciones Simplificada tiene las siguientes caracteristicas:

>

La responsabilidad de los accionistas queda limitada hasta el monto de sus
aportaciones

No deberan apartar utilidades para fondo de reserva

Deberan calificar como micro y pequefia empresa, por lo que se tomaran como
referencia sus ingresos anuales ($5,000,000 de pesos)

No estan sujetas al requisito de escritura publica o cualquier otra formalidad
Las modificaciones de los estatutos se realizaran a través de fedatario publico
En cualquier momento podran transformarse en otro régimen societario

Las controversias entre los accionistas, en principio, deberan resolverse a través de
mecanismos alternativos como mediacion o conciliacion

Las utilidades se distribuiran en proporcion a las aportaciones

Se establecen obligaciones de transparencia que cumplirdn en el Sistema
Electronico de Publicaciones Empresariales.



5.2. MISION

Brindar soluciones en materias de comercio exterior y comerciales a personas naturales y
juridicas a través de la excelencia en nuestros servicios creando valor e innovacion, en la
blasqueda y satisfaccién de las necesidades de los clientes lo cual dard como resultados
beneficios econdmicos de las partes interesadas, siguiendo una ética en los negocios la cual
permitird promover el crecimiento empresarial para nuestros clientes y sus productos o
servicios

5.3. VISION

Para el afio 2020, ser la empresa lider en el servicio de outsoursing de comercio exterior en
la ciudad de Pereira

5.4. OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS

OBJETIVO GENERAL

Lograr rentabilidad y sostenibilidad brindando soluciones en comercio exterior en temas
logisticos, aduaneros, cambiarios y comerciales generando valor e innovacion en el servicio
para los clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Captar nuevos clientes a traves del departamento comercial.

» tener un capital humano capacitado en los temas especificos de la empresa.

» Formar un equipo de investigacion y desarrollo que le permita a 1.B.S conocer los
requerimientos y necesidades de los clientes

» Generar valor através de procesos de innovacion y calidad.

» Generar empleo.

> Fomentar la internacionalizacion de las empresas de la regién de Risaralda.

5.5. POLITICAS

» Comunicacion: asegurar una comunicacion transparente, oportuna, clara y
coherente con los empleados vy los clientes.

» Control: Establecer las matrices necesarias para el control de las operaciones con
cada cliente, al igual que con los procesos internos de la compafiia.



> Gestion de activos: gestionar los activos con una vision integrada de su ciclo de
vida, haciendo reingenierias siempre pensando en la mejoras de procesos.

> Gestion humana: permitir que el capital humano se capacite para que tenga un
crecimiento dentro de la compafia, cada empleado tendra voz para expresar lo que
le gusta o disgusta y para el aporte de ideas que intervengan en el funcionamiento de
la empresa.

» Salud y seguridad en el trabajo: proteger y preservar la salud y seguridad de los
trabajadores, proveedores, terceros, visitantes y partes, por medio de ambientes de
trabajo seguro y saludable, el autocuidado y la aplicacion de buenas préacticas de
prevencion.

» Servicio: establecer los principios de actuacion para la prestacion de servicios de
calidad, con oportunidad y a precios competitivos, orientados a satisfacer los
clientes y construir relaciones de largo plazo.

» Social: realizar una gestion social integral como parte fundamental de la
sostenibilidad empresarial, que contribuya a la viabilidad.

5.6. VALORES CORPORATIVOS
En 1.B.S los valores corporativos son:

Respeto por cada empleado, los comparieros y los clientes.

Compromiso con cada labor designada

Responsabilidad en los pagos de honorarios y proveedores.

cuidado del medio ambiente.

Cumplir con los contratos establecidos con los clientes y empleados.

Establecer tiempos de entrega y calidad.

Respetar los horarios establecidos por la empresa

Cuidar los equipos de trabajo establecidos para ejercer las funciones designadas.
Fomentar el trabajo en equipo.
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5.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Este es el Organigrama de la empresa I.B.S

DEPARTAMENTO
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DIRECTOR DE
COMPRAS

i

CONTROL CARTERA

-
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5.7.PERFILES DE CARGOS

Director de operaciones:

El gerente de comercio exterior debe ser un profesional, especialista y magister en
negocios internacionales y areas relacionadas, que tenga 3 afios de experiencia en el area,
con un nivel de inglés avanzado y que tenga la habilidad de manejar grupos de trabajo,
establecer metas y objetivos, planteamiento de mejora y solucion de problemas, debe ser un
ser humano integro con valores para ser lider en la compafiia.

Dentro de sus funciones debe estar:

>

Y VY
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Liderar el grupo de profesionales en comercio exterior para ejercer la funcion
operativa de la empresa.

Establecer los planes de trabajo a seguir para cada empresa.

Identificar el nivel de rendimiento en el servicio de gerencia en comercio exterior.
Hacer seguimiento y control en la parte de comercio exterior para cada empresa y
para el control interno de la compafiia.

Brindar apoyo en las labores de comercio exterior.

Contactar a los clientes para resolver inquietudes, quejas y peticiones.

Representar a la empresa en eventos de ferias internacionales.

Tomar decisiones basados en los planes de accién disefiados.

Establecer contacto con los proveedores de servicios logisticos, hacer evaluacion en
materia de costos y oportunidad para identificar el servicio mas adecuado.

En sus conocimientos debe estar:

>

VVVVVVVYYVYY

Elaboracion de facturas comerciales, Listas de empaque, cartas de responsabilidad,
Reservas, Instrucciones de embarque, Notas Crédito, Criterios de origen, poderes y
mandatos aduaneros.

Coordinacién de despachos de mercancia.

Elaboracion de matriz de costos y presentacion de informes por operacion.

Control de inventarios.

Evaluacion de proveedores.

Perfilamiento de clientes nacionales e internacionales.

Realizacion de cotizaciones.

Identificacion norma aduaneras y requisitos para la importacion y exportacion.
Contacto con proveedores.

Contacto con agencias de aduana para el control de las operaciones.

identificacion un Documento de transporte, una declaracién de exportacion e



>
>

importacion.
Control del régimen cambiario.
Atencidn de servicio al cliente.

Director Comercial

El director comercial debe ser un profesional, especialista y magister en mercadeo,
negocios internacionales y areas relacionadas, que tenga 3 afios de experiencia en el area,
con un nivel de inglés avanzado y que tenga la habilidad de manejar grupos de trabajo,
establecer metas y objetivos, planteamiento de mejora y solucion de problemas, debe ser un
ser humano integro con valores para ser lider en la compafiia.

Dentro de sus funciones debe estar:

YVVVYVYYYV

Dinamizar los equipos de trabajos La innovacion en la gestion de equipos y clientes.
Manejar las nuevas tecnologias y sistemas de informacion.

Capacitar a las personas que enfocan su actividad profesional a la venta.

Apertura a nuevos canales de distribucion.

Habilidades Para las Ventas: Este tipo de habilidades, a diferencia de las habilidades
personales, pueden irse desarrollando con esfuerzo, disciplina y el apoyo de la
empresa.

Entre las principales habilidades para las ventas, se encuentran:

VVVVVYYYVY

encontrar clientes

generar y cultivar relaciones con los clientes

reconocer las necesidades y deseos de los clientes

hacer presentaciones de venta eficaces

cerrar la venta

brindar servicios pos-venta

retro-alimentar a la empresa de lo que sucede en el mercado

Auxiliar administrativa

La auxiliar administrativa debe ser deber ser técnica en el area comercial con una
experiencia minima de 6 meses, dentro de sus funciones debe estar:
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Agendar citas

Llamar clientes

Llevar control de los servicios prestados mensuales

Hacer facturas

Realizar y tener control de formatos se satisfaccion de clientes
Realizar cotizaciones, solicitar servicios logisticos y aduaneros.
Realizar control de cartera



Auxiliar contable

La persona auxiliar contable debe tener un técnico en areas contables, con experiencia
minima de 6 meses, dentro de sus funciones debe estar:
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Llevar el control de la facturacién
Legalizar los anticipos y demas gastos
Apoyar en el tema de compras
Contabilizar los movimientos financieros, como por ejemplo los pagos a

proveedores, nomina.

Servicios generales

La persona encargada de oficios varios debe ser una persona bachiller, sin requisito de
experiencia, entre sus funciones debe estar:

» Mensajeria

» Diligencias bancarias
> Llevar facturacién a los clientes

» Asear la oficina

» Atender a los empleados

RESUMEN GENERAL DE CARGOS

CARGO PERFIL SALARIO EXPERIENCIA
Profesional, Especialista y magister
Director de en areas relacionadas en comercio
operaciones exterior y logistica $ 4.000.000,00 3 afios en adelante
Profesional, Especialista y magister
en area relacionadas al mercado y
Director de Comercial finanzas $ 4.000.000,00 3 afios en adelante
Asistencia técnico o(;[ec_n(f)li)g(t)_ en carreras
administrativas administrativas $ 820.857,00 Minimo 6 meses
oficios generales Minimo bachiller $ 820.857,00 Minimo 6 meses
Auxiliar contable Técnico en Areas contables $ 820.857,00 Minimo 6 meses




5.8.MANEJO ADMINISTRATIVO

Andrés Mauricio Gémez

COMERCIO
EXTERIOR

5.9.ENTIDADES DE APOYO
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ENTIDADES DE APOYO:

PROCOLOMBIA
BANCOLDEX

FONDO EMPRENDER — SENA
EXPOCAMELLO

JOVENES EMPRENDEDORES Y
EXPORTADORES

DOSQUEBRADAS EMPRENDE

CAMARA DE COMERCIO

DIRECCION
GENERAL

Larry Julidn Gonzélez

AREA
COMERCIAL



6. CAPSULA LEGAL

6.1. CONSTITUCION DE LA EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES

Sociedad por Acciones Simplificada

Denominacién

Constitucién

Accionistas

Responsabilidad

Acciones

Decisiones

Las a S.A.S deben tener un nombre Unico que las distinga de otros entes econémicos;
su nombre debe ir acompanado de las palabras “Sociedad por Acciones
Simplificada” o de las letras “S.A.S.” (Numeral 2° del articulo 5° de la Ley 1258 de
2008)

Las S.A.S. se constituyen por medio de un documento privado debidamente
autenticado, sin embargo en los casos en que los aportes de los socios requieran de
escritura publica para poder ser transferidos, la constitucion de la compafiia también
debera realizarse por medio de escritura publica. (articulo 5° de la Ley 1258 de 2008)

El minimo de personas naturales o juridicas exigido para conformar una S.A.S es de
uno y el tope maximo es ilimitado. (Articulo 1 de la Ley 1258 de 2008)

Las personas naturales o juridicas que constituyan una S.A.S son responsables
solamente hasta el monto de sus respectivos aportes; puesto que segun el articulo 2
de la Ley 1258 de 2008 las S.A.S constituiran una persona juridica independiente y
diferente de la personeria de sus accionistas; esto pasara cuando la sociedad esté
debidamente inscrita en el Registro Mercantil (Articulo 1 de la Ley 1258 de 2008)

Las acciones y demas titulos valores que emita una S.A.S. no pueden ser negociadas
en bolsas de valores ni tampoco inscritas en el Registro Nacional de Valores y
Emisores (articulo 4° de la Ley 1258)

o Cada accionista tiene derecho a tantos votos como acciones posea

e Se tendra quérum cuando haya presencia de por lo menos la mitad mas una
de las acciones suscritas (en los estatutos se puede pactar un quérum
inferior).

o Las decisiones se aprobaran con el voto favorable de los accionistas que
representen como minimo la mitad mas uno de acciones presentes (la
mayoria decisoria pude ser diferente en los casos en los que se haya indicado
en los estatutos).

e Enlo concerniente a la eleccidn de juntas directivas o de otros cuerpos
colegiados, los accionistas podran fraccionar su voto (articulo 22 y 23 de la
Ley 1258 de 2008)



Gracias a lo indicado en el articulo 28 de la Ley 1258 de 2008, las S.A.S no van a
requerir tener revisor fiscal en todos los casos. Dicha obligacion nacera en
Revisoria fiscal situaciones especificas previamente estipuladas por la Ley, como la indicada en
paréagrafo 2 del articulo 13 de la ley 43 de 1990, que exige nombrar revisor fiscal
cuando las sociedades comerciales superen cierto nivel de activos o ingresos brutos.

Una S.A.S se vera obligada disolverse y liquidarse cuando:

1. Finalice el término de duracidn previsto en los estatutos (esta causal puede
evitarse si antes de la fecha de expiracion, se hubiera registrado una prérroga
ante la Camara de Comercio correspondiente)

2. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social

3. Por la iniciacion del tramite de liquidacion judicial
Causales de

Disolucion .
Isolucion y 4. Por las causales previstas en los estatutos

Liquidacion

5. Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del

accionista unico
6. Por orden de autoridad competente

7. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del
cincuenta por ciento (50%) del capital suscrito.

(ACTUALICESE, 2016)

6.2.NORMATIVIDAD REGIONAL

Pasos para crear una S.A.S en Colombia

=

COMPILAR DATOS

Verifica que el nombre que le vas a dar a la sociedad no esté tomado.

Define a qué tipo de actividades se dedicara la compafiia.

Determina el nimero de accionistas (0 socios) que van a constituir la sociedad.
Establece cuél sera el capital y las acciones que emitira la sociedad.

Determina la forma en que se administrara la sociedad.

YVVVYVYYVY

ELABORAR Y AUTENTICA EL DOCUMENTO DE CONSTITUCION DE LA
SOCIEDAD

N



» Coloca el nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (o del
accionista) de la sociedad.

» Incluye la forma de administracion y el nombre, asi como el documento de
identidad y facultades de sus administradores.

> Coloca cualquier otra informacion que te parezca pertinente con respecto a las
caracteristicas de la sociedad, sus actividades y funciones.

» Autentica el documento de constitucion.

3. RADICAR EL DOCUMENTO DE CONSTITUCION EN LA CAMARA DE

COMERCIO

» Solicita los formularios.

» Dirigete a la “sala virtual” de la sede con el instructivo, los formularios y el
documento.

» Solicita el registro.

> Realiza los pagos pertinentes

GASTOS LEGALES VALOR TOTAL

Valor matricula Persona Juridica $ 335.000
Otros (Aporte Esta_b/Autorizacién $ 5 200
Menores/Formularios)
Certificados (DIAN - IND Y CIO - CTE) $ 10.400
Inscripcion $ 39.000
Boleta Fiscal $ 210.000
Libros (Actas de asamblea - registro de accionista) $ 25.600
Hojas de libros $ 7.000
Gastos notariales $ 273.000
Camara y comercio $ 300.000
Permiso de funcionamiento $ 250.000
Registro de la marca $ 640.000
Visita de bomberos $ 80.000

VALOR TOTAL $ 2.175.200




7. CAPSULA DE PRESUPUESTOS

7.1.VENTAS NACIONALES EN PESOS

PROYECCION DE VENTAS ANUAL ANO 1

NUMERO DE SERVICIOS VALOR PROMEDIO DE LOS SERVICIOS TOTAL
MESES CG;;IEEI:((::IQ GERENCIA O O ERED AL COMERCIO EXTERIOR GERENCIA COMERCIAL TOTAI;\"QVI(;E]'T‘SUAL
EXTERIOR COMERCIAL EXTERIOR COMERCIAL
ENERO 314 $8 $1600.000 $2.000.000 $22.400.000 $16.000.000 $38.400.000
FEBRERO 315 37 $1.600.000 $2.000.000 $24.000.000 $ 14.000.000 $38.000.000
MARZO 312 3u $1600.000 $2.000.000 $19.200.000 $22.000.000 $41.200.000
ABRIL 315 38 $1600.000 $2.000.000 $24.000.000 $16.000.000 $40.000.000
MAYO 313 37 $1.600.000 $2.000.000 $20.800.000 $14.000.000 $34.800.000
JUNIO 314 37 $1600.000 $2.000.000 $22.400.000 $ 14.000.000 $36.400.000
JULIO 314 38 $1.600.000 $2.000.000 $22.400.000 $16.000.000 $38.400.000
AGOSTO 39 36 $1600.000 $2.000.000 $14.400.000 $12.000.000 $26.400.000
SEPTIEMBRE 316 39 $1600.000 $2.000.000 $25.600.000 $18.000.000 $43.600.000
OCTUBRE 317 310 $1600.000 $2.000.000 $27.200.000 $20.000.000 $47.200.000
NOVIEMBRE 318 $9 $1600.000 $2.000.000 $28.800.000 $18.000.000 $46.800.000
DICIEMBRE $18 310 $1.600.000 $2.000.000 $28.800.000 $20.000.000 $48.800.000
TOTAL $280.000.000 $200.000.000 $480.000.000




7.2VENTAS EXPORTACION EN PESOS

No se tienes ventas porque el plan de negocios va enfocado a ofrecer un servicio a nivel nacional de outsoursing en comercio exterior.

7.3.VENTAS TOTALES EN PESOS

PROYECCION DE VENTAS A 5 ANOS

NUMERO DE SERVICIOS VALOR Ps’;g\l\/l:zﬁl)g DELOS TOTAL
TOTAL . . . .
weses | oo | Sn | oo | Somowen | cowmeo | emwen | Uwiol | TR TR TS

EXTERIOR EXTERIOR
ENERO 314 38 $1.600.000 $2.000.000 $22.400.000 $ 16.000.000 $ 38.400.000 $40.320.000 $42.336.000 $44.452.800 $46.675.440
FEBRERO 315 37 $1600.000 $2.000.000 $ 24.000.000 $ 14.000.000 $ 38.000.000 $39.900.000 $ 41.895.000 $43.989.750 $46.189.238
MARZO 312 311 $1600.000 $ 2.000.000 $19.200.000 $22.000.000 $41.200.000 $ 43.260.000 $ 45.423.000 $ 47.694.150 $50.078.858
ABRIL 315 38 $1.600.000 $2.000.000 $24.000.000 $ 16.000.000 $ 40.000.000 $ 42.000.000 $44.100.000 $46.305.000 $48.620.250
MAYO 313 37 $1600.000 $2.000.000 $ 20.800.000 $ 14.000.000 $ 34.800.000 $ 36.540.000 $38.367.000 $40.285.350 $42.299.618
JUNIO 14 $7 $1.600.000 $ 2.000.000 $ 22.400.000 $ 14.000.000 $ 36.400.000 $38.220.000 $40.131.000 $42.137.550 $44.244.428
JULIO 314 38 $1600.000 $2.000.000 $ 22.400.000 $ 16.000.000 $ 38.400.000 $ 40.320.000 $42.336.000 $ 44.452.800 $46.675.440
AGOSTO 39 36 $1600.000 $2.000.000 $ 14.400.000 $ 12.000.000 $ 26.400.000 $27.720.000 $29.106.000 $30.561.300 $32.089.365
SEPTIEMBRE 316 39 $1600.000 $2.000.000 $ 25.600.000 $ 18.000.000 $ 43.600.000 $ 45.780.000 $ 48.069.000 $50.472.450 $52.996.073
OCTUBRE 317 310 $1600.000 $2.000.000 $ 27.200.000 $ 20.000.000 $47.200.000 $ 49.560.000 $52.038.000 $54.639.900 $57.371.895
NOVIEMBRE 318 $9 $1.600.000 $2.000.000 $ 28.800.000 $ 18.000.000 $ 46.800.000 $ 49.140.000 $51.597.000 $54.176.850 $56.885.693
DICIEMBRE $18 310 $1.600.000 $2.000.000 $ 28.800.000 $20.000.000 $ 48.800.000 $51.240.000 $ 53.802.000 $56.492.100 $59.316.705

TOTAL $ 280.000.000 $200.000.000 $ 480.000.000 $ 504.000.000 $529.200.000 $ 555.660.000 $ 583.443.000




7.4 INGRESOS
GERENCIA DE COMERCIO EXTERIOR
Condiciones de pago:

> Si el cliente es nuevo debe pagar un anticipo del 30% del valor del servicio de pago

> Si el cliente es frecuente se le da crédito en el servicio pero no en los costos por cobros de terceros

» Anticipo total por los costos de transporte nacional, puertos, fletes internacionales, agencias de aduanas y carga.

» Una vez cancelados los anticipos el clientes tendré un plazo de pago del restante dependiendo del cliente puede ser de 15 a 30
dias.

GERENCIA COMERCIAL
Condiciones de pago:
> Si el cliente es nuevo debe pagar un anticipo del 30% del valor del servicio de pago
» Si el cliente es frecuente se le da credito en el servicio pero no en los costos por cobros de terceros

» Una vez cancelados los anticipos el clientes tendra un plazo de pago del restante dependiendo del cliente puede ser de 15 a 30
dias.



7.5. COSTO DE LOS SERVICIOS VENDIDOS

COSTOS FIJOS

VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

ARRENDAMIENTO

$1.000.000,00 $12.000.000,00

SERVICIOS PUBLICOS

$300.000,00 $ 3.600.000,00

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

$89.166,67 $1.070.000,04

NOMINA $14.305.514,64 $171.666.175,68
PAGO MENSUAL DEL CREDITO $1.519.986,89 $18.239.842,68
VALOR COSTOS FlJOS $17.214.668,20 $ 206.576.018,40
COSTOS VARIABLES VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
GASTOS DE MOVILIDAD $500.000,00 $ 6.000.000,00
PAPELERIA Y UTILES $200.000,00 $2.400.000,00
VALOR COSTOS VARIABLE $ 700.000,00 $ 8.400.000,00
‘ TOTAL (Costos fijos + Costos Variables) $17.914.668,20 ‘ $214.976.018,40
DEPRECIACION METOI?O LINEA RECTA DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION MENSUAL
MUEBLES Y ENSERES VIDA UTIL 10 ANOS VALOR 10,00
Escritorios $ 1.800.000,00 S 180.000,00 $ 15.000,00
Sillas escritorio $ 600.000,00 $ 60.000,00 $ 5.000,00
Sillas atencion $ 1.500.000,00 S 150.000,00 $ 12.500,00
Equipos- computadores $ 6.000.000,00 $ 600.000,00 $50.000,00
Impresoras $ 800.000,00 $ 80.000,00 $ 6.666,67
TOTAL $1.070.000,00 $89.166,67




ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIO EXTERIOR $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 14 15 12 15
TOTAL COSTOS POR SERVICIO REALIZADOS MENSUAL $11.400.243,40 $12.214.546,50 $10.236.953,26 $12.214.546,50
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIO EXTERIOR $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 13 14 16 9
TOTAL COSTOS POR SERVICIO REALIZADOS MENSUAL $12.257.404,56 $12.540.267,74 $12.462.377,88 $12.402.462,60
SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIO EXTERIOR $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20
No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 16 17 18 18

TOTAL COSTOS POR SERVICIO REALIZADOS MENSUAL

$11.465.387,65

$11.279.605,90

$11.943.112,13

$11.516.572,41

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIAL

$17.914.668,20

$17.914.668,20

$17.914.668,20

$17.914.668,20

No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 8 7 9 7

TOTAL POR SERVICIOS REALIZADOS MENSUAL $6.514.424,80 $5.700.121,70 $7.677.714,94 $5.700.121,70
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO

COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIAL $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20

No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 6 6 7 4
TOTAL POR SERVICIOS REALIZADOS MENSUAL $5.657.263,64 $5.374.400,46 $5.452.290,32 $5.512.205,60

SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

COSTOS FIJOS GERENCIA COMERCIAL $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20 $17.914.668,20

No PROMEDIO DE SERVICIOS A REALIZAR POR MES 9 10 9 10

TOTAL POR SERVICIOS REALIZADOS MENSUAL

$6.449.280,55

$6.635.062,30

$5.971.556,07

$6.398.095,79

Total: $141.933.480,53 + $73.042.537,87: $214.976.018,40




7.6. PRODUCCION

NUMERO DE VISITAS POR DIA A EMPRESAS (MEDIO TIEMPO) GERENCIA DE COMERCIO EXTERIOR

Lunes martes Miércoles Jueves Viernes 4
SEMANA 1 2 2 2 2 2 (_3|
SEMANA 2 2 2 2 2 2 |J_>
SEMANA 3 2 2 2 2 2
SEMANA 4 2 2 2 2 2
TOTAL 8 8 8 8 8 40

NUMERO DE VISITAS POR DIA A EMPRESAS (MEDIO TIEMPO) GERENCIACOMERCIAL

Lunes martes Miércoles Jueves Viernes 4
SEMANA 1 2 2 2 2 2 3
SEMANA 2 2 2 2 2 2 llz
SEMANA 3 2 2 2 2 2
SEMANA 4 2 2 2 2 2
TOTAL 8 8 8 8 8 40




7.7.COMPRAS E INSUMOS

COMPRAS DE UNICA VEZ

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO UND TOTAL
COSEDORAS 5 $ 10.000,00 $ 50.000,00
CALCULADORAS 5 $ 20.000,00 $ 100.000,00
TIJERAS 5 $2.000,00 $ 10.000,00
REGLAS 3 $2.000,00 $ 6.000,00
TOTAL $ 166.000,00
VARIABLES
CONCEPTO CANTIDAD PRECIOUND | TOTAL MESUAL TOTAL ANUAL
RESMAS DE PAPEL 5 $ 8.100,00 $ 40.500,00 $ 486.000,00
CAJAS DE LAPICEROS 3 $ 3.000,00 $9.000,00 $108.000,00
SACA GANCHOS 3 $ 4.000,00 $ 12.000,00 $ 144.000,00
SEPARADORES 5 $ 4.000,00 $ 20.000,00 $ 240.000,00
A-Z 30 $ 3.000,00 $ 90.000,00 $1.080.000,00
CARPETAS 25 $ 800,00 $ 20.000,00 $ 240.000,00
PEGA STICK 4 $ 2.000,00 $ 8.000,00 $96.000,00
TOTAL $ 199.500,00 $ 2.394.000,00
TOTAL ANO 1 \ $ 2.560.000,00




7.8.PAGOS A PROVEEDORES
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<,
Venhcacmn de Aprobacmn para Com ra de Material Recepcion de
Material en Bode compra del Matena _ Matena]es Daspacho del
W Pago a Proveedores

Fuente: SlidePlayer.es

Tipo de pagos

> Pago anticipado (parcial o total)
> Pago en el momento (generalmente es total)
> Pago posterior (lo recomendable es hacer un pago total)

Formas de pago
» Pago en efectivo
» Pago en cheque

» Transferencia electrénica
» Cargo en cuenta

Se toma de referencia: (EMPRENDERFACIL, 2017)



7.9.NOMINA Y COMISIONES

MANO OBRA INDIRECTA ANO 1 . SMMLV S SaRlle Aux T rt Pensiones
Colaboradores TRABAJADORES ux Transporte 12%
Gerente Comercial 1 5 $42.418.727,50 $ 0,00 $5.090.247,30
Gerente Comercio Exterior 1 5 $42.418.727,50 $ 0,00 $5.090.247,30
Asistente administrativa 1 1 $ 8.483.745,50 $ 956.110,00 $1.018.049,46
Oficios Generales 1 1 $ 8.483.745,50 $956.110,00 $1.018.049,46
Auxiliar contable 1 1 $ 8.483.745,50 $ 956.110,00 $1.018.049,46
TOTAL $110.288.691,50 $ 2.868.330,00 $ 13.234.642,98
Salud ARL Sena ICBF Comfamiliar Vacaciones Cesantias | Cesantias Prima
— :
8.50% 0,52% 2% 3% 4% 417% | 8,33333333% | 12,00000000% | SAIANIO aulxlz"acac'o”es
S
$3.605.591,84 | 221.425,76 | $848.374,55 | $1.272.561,83 |$1.696.749,10 | $1.767.446,98 | $3.682.181,21| $441.861,74 $3.682.181,21
S
$3.605.591,84 | 221.425,76 | $848.374,55 | $1.272.561,83 |$1.696.749,10 | $1.767.446,98 | $3.682.181,21| $441.861,74 $3.682.181,21
$721.118,37 | $44.285,15 | $169.674,91 $254.512,37 | $339.349,82 | $353.489,40 | $816.112,07 $97.933,45 $816.112,07
$721.118,37 | $44.285,15 | $169.674,91 $254.512,37 | $339.349,82 | $353.489,40 | $816.112,07 $97.933,45 $816.112,07
$721.118,37 | $44.285,15 | $169.674,91 $254.512,37 | $339.349,82 | $353.489,40 | $816.112,07 $97.933,45 $816.112,07
$9.374.538,78 | $575.706,97 | $2.205.773,83 $3.308.660,75 | $4.411.547,66 | $4.595.362,15 | $9.812.698,64 | $ 1.177.523,84 $9.812.698,64

TOTAL NOMINA ANO 1

$171.666.175,72 TOTAL NOMINA MENSUAL $14.305.514,64




7.10. GASTOS DE PUBLICIDAD

CONCEPTO VALOR
Estrategia de producto o servicio 500.000
Estrategia de precio 1°000.000
Estrategia de publicidad 1°500.000
Estrategia de promocion 1°200.000
Estrategia de distribucion 800.000
Estrategia de ventas 5°000.000
Estrategias de servicio al cliente 300.000

TOTAL 10°300.000



7.11. OTROS GASTOS (Gastos de Puesta en Marcha)

RESUMEN DE INVERSIONES

ARRENDAMIENTO $12.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS $3.600.000,00
PAGO INDUSTRIA COMERCIO $3.000.000,00
PAGO CAMARA'Y COMERCIO $1.000.000,00
GASTOS DE MOVILIDAD $6.000.000,00
APERTURA DE CUENTA BANCARIA $50.000,00
ASESORIA JURIDICA $2.400.000,00
ASESORIA CONTABLE $3.600.000,00
IMPREVISTOS Y OCULTOS $2.400.000,00
ELEMENTOS DE OFICINA $1.200.000,00
PEPELERIA $2.560.000,00
MUEBLES Y ENSERES $9.900.000,00
MAQUINARIAY EQUIPO 7.200.000,00
MANO DE OBRA 171.666.175,72
DEPRECIACION $1.070.000,04
GASTO DE PUBLICIDAD $10.300.000,00
PAGO DEL CREDITO ANO 1 $18.239.842,68

TOTAL ANO 1

$256.186.018,44




7.12. APLICACION DE CREDITOS

Resultado de la Simulacion

Los valores resultantes de esta simulacion, son informativos, aproximados vy podran variar de acuerdo a las politicas de estudio v aprobaciéon del
crédito por parte de Bancolombia.

Tasa efectiva anual utilizada en la simulacion
Tasa mes vencida utilizada en la simulacion 48%
Cuota mensual $1.462.486.89
Seguro de vida asociado a la deuda por cuocta $57,500.00
Cuota mensual mas seguro(s) $1,519.986.89

Plazo 48 meses

Cuota Abono a Abono a Cuota mensual sin Walor del seguro de vida asociado Cuota mensual mas Saldo

# intereses capital Seguros a la Deuda Seguros

o S0.00 S0.00 T0.00 £57.500.00 50.00

i $740,000.00 £722,4186.89 $1,462,4586.89 $57.500.00 $1,519,986.89
2 $729,307.19 $733.179.70 $1,.462,4686.89 $57_.500.00 $1,519,986 89
3 $718.,456.13 £744 03076 $1.462.456.89 $57.500.00 $1,519,986.89
| $707.444.48 $755,042.41 $1.462,4536.89 £57.500.00 %1,519,986.89
5 $696,269.85 $766.217.04 $1. 462 486 89 $£57_500.00 %$1,519,986 89
53 $684,929.84 EF7T7.557.05 $£1.452.456.89 E57.500.00 $1,519,986.89
Fi $673.422.00 $789,064.90 $1,462,4186.89 $57.500.00 $1,519,986.89
=] $661,743.83 £800.743.06 $£1,462,456.89 E57.500.00 $1.519,986.59
9 $649,892.84 $812,594 .05 $1,462,4586.89 $57.500.00 $1,519,986.89
10 $637,.866.45 $824 62045 $1,.462,4686.89 $57_.500.00 $1,519,986 89
11 $625,662.06 £836.824 .83 $1.462.456.89 $57.500.00 $1,519,986.89

12 $613,277.06 $849,209.84 $£1.,462,456.89 $57.500.00 $1,519,986.89




Cuota

Cuota

25

26

27

28

29

Abono a
intereses

S600,70B.7TS
5587.,954.43
$575,011.35
S56l1.876.71
5548.547.68
=535,021.28
5521.294.89
S507.,265.25
5493,229.45
s478.884.44
5464,327.13

S5449.554.36

Abono a
intereses

S5434,562.96
5419,349.69
$403,911.26
5388,244.34
S372,345.55
$356,211.45
5339,838.58
5323,223.38
5306,362.28
S5289,251.64
S271,887.76

S5254,266.89

Abono a
capital

861, 77F3.14
5374532 46
£887.475.54
F900.610.18
$913.939. 21
F927.465 651
$941_ 192 00
F955.121 64
£969 257_ 44
£983.602.45
£993. 159 76

$1,012,932.53

Abono a
capital

$1.,027,923.93
$1,043,137.20
$1.058,575.64
$1,074,242 .55
$1.090,141_34
$1,106,275.44
$1,122 648.31
$1,139,263.51
$1,156,124 .61
$1,173,235.25
$1,190,599.13

$1,208,220.00

Cuota mensual sin

sSeguros
£1,.462.486.89
F1.462. 456.89
£1,.462.486.89
$1,.462.486.89
$1_462.486.89
F1.462.4856.89
£1_462.1486.89
F1,.452.486.89
$£1_ 462, 486.89
£1,.452.486.89
$1.462.486.89

$1.462,4856.89

Cuota mensual sin

seguros
$1,462,486.89
$1,462,486.89
$1,462,486.89
$1,462,486.89
$1,462,486.89
$1,462,486.89
$1.462,486.89
$1,462,486.89
$£1.462,4586.89
$1,462,486.89
$1.462,486.89

$1,462,486.89

Valor del seguro de wida
asociado a la Deuda

57,500 00

557 .500.00

57,500 00

S57.500.00

557,500 00

S57,.500.00

557,500 00

S57T.500.00

$57.500. 00

S57.,.500.00

$57.500. 00

S57.,.500.00

Valor del seguro de vida
asociado a la Deuda

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

557,500.00

Cuota mensual mas

seguros
£1,519,986.89
£1,519.936 89
£1,519,986.89
$1,519,956.89
$1.,519,986.89
£1,519,936.59
$1.,519,986.89
£1,519,2986.59
$1,519,986.89
£1,519,986.59
$1,519.936 89

$1,519,986.89

Cuota mensual mas

seguros
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,9586.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89

$1,519,986.89

e

T
i

:
W
:
a

:
:
;

> d
$21
20
$19

Saldo

ii

5
:
E

> L0, 093 51

222 &628 01

> 281,436 01

E

>3 TS, 209 T2

ii

AE2, 36219

Saldo

B8
b8
R|®

,700,154.26

~434,029.65

$18,370,794.40
$17,180,195.27

$15,971,975.27



Cuota

39

40

41

42

43

45

45

A7

45

Abono a
intereses

5236,385.23

5218,238.93

$199,824.08

5181,136.65

S162,172.67

S142,928.02

5123,398.54

$103,580.04

S83,468.22

563,058.74

542,3247.20

521,329.13

Abono a
capital

$1,226,101.66
£1,244 247 .96
$1,262,662.83
$1,281,350.24
$1,300,314 .23
$1,319,558.88
$1,339,088.35
$1,355,906.85
$1,379,018.68
£1,399,425.15
$1,420,139.69

$1,441,157.76

Cuota mensual sin

seguros
$1.462.486.89
%$1.,462,456.89
$1,462,486.89
$1.462,486.89
$1.462,486.89
$1,462,486.89
%$1.462,456.89
$1,462,486.89
$1.462,186.89
$1.462,456.89
$1,462,486.89

$1.462.4586.89

Fuente: Simulador de créditos de Bancolombia.

Valor del seguro de vida
asociado a la Deuda

557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00
557,500.00

%0.00

Cuota mensual mas

seguros
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.89
$1,519,986.59
$1,519,986.89

£1,462,486.89

Saldo

$14.745,873.61

$13,501,625.65
$12,238,962.82
$10,957,612.58

$9,657,298.35

$8,337,739.47

$6,998,651.13

$5,639,744.27

$4,260,725.60

$2.861,297.45

$1,441,157.76




8.1.PUNTO DE EQUILIBRIO

SERVICIOS COMERCIO EXTERIOR

8. CAPSULA FINANCIERO

SERVICIOS GERENCIA COMERCIAL

PRECIO S 1.600.000
COSTO FIJO MENSUAL S 11.827.800
COSTO VARIABLE UNITARIO S 31.354
RESULTADO PUNTO DE 3
EQUILIBRIO EN UNIDADES

SERVICIOS COMERCIO EXTERIOR

COSTO FIJO MENSUAL S 11.827.800
COSTO VARIABLE MENSUAL S 462.467
VENTAS MENSUALES S 23.333.333
RESULTADO PUNTO DE

EQUILIBRIO EN PESOS SRNLZO0 So2

PRECIO S 2.000.000
COSTO FIJO MENSUAL S 6.086.883
COSTO VARIABLE UNITARIO S 31.043
RESULTADO PUNTO DE 3
EQUILIBRIO EN UNIDADES

SERVICIOS GERENCIA COMERCIAL

COSTO FIJO MENSUAL S 6.086.883
COSTO VARIABLE MENSUAL S 237.997
VENTAS MENSUALES S 16.666.667
RESULTADO PUNTO DE

EQUILIBRIO EN PESOS ? 6.175.062




8.2.ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 480.000.000 504.000.000 529.200.000 555.660.000 583.443.000
Compras 2.560.000 2.822.400 3.111.696 3.430.645 3.782.286
Variacion de existencias - - - - -

Margen 477.440.000 501.177.600 526.088.304 552.229.355 579.660.714
Gastos de personal 171.666.176 187.463.755 195.899.624 204.715.108 213.927.287
Alguileres 12.000.000 12.360.000 12.730.800 13.112.724 13.506.106
Otros gastos 3.600.000 3.654.000 3.708.810 3.764.442 3.820.909
Utilidad antes de intereses,

impuestos y amortizaciones 290.173.824 297.699.845 313.749.070 330.637.081 348.406.412
Amortizaciones - - - - -

Utilidad antes de intereses e

impuestos 290.173.824 297.699.845 313.749.070 330.637.081 348.406.412
Gastos financieros 7.685.581 6.237.966 4.746.924 3.211.150 1.629.303
Utilidad antes de impuestos 282.488.244 291.461.878 309.002.146 327.425.932 346.777.110
Impuesto sobre beneficios 93.221.120 96.182.420 101.970.708 108.050.557 114.436.446
Utilidad Neta 189.267.123 195.279.458 207.031.438 219.375.374 232.340.663




8.3. FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial 256.186.018 377.683.718 522.297.020 677.124.154 842.710.108
+ Beneficio 189.267.123 195.279.458 207.031.438 219.375.374 232.340.663
+ Amortizaciones - - - - -
+ Prestamos obtenidos - - - - -
+ Ampliaciones de capital - - - - -
+ Crédito de proveedores 210.411 21.567 23.778 26.215 28.902
- Crédito a clientes 19.726.027 986.301 1.035.616 1.087.397 1.141.767
- Dividendos - - - - -
- Devoluciones de préstamos |48.253.808 49.701.422 51.192.465 52.728.239 54.310.086
- Inversiones - - - - -
- Existencias - - - - -
Saldo final 377.683.718 | 522.297.020 677.124.154 842.710.108 1.019.627.820




8.4. BALANCE

BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
Inmovilizado - - - - - -
Amortizaciones - - - - - -
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE |- - - - - .
Existencias - - - - - -
Clientes - 19.726.027 20.712.329 21.747.945 22.835.342 23.977.110
Tesoreria 256.186.018 |377.683.718 522.297.020 677.124.154 842.710.108 1.019.627.820
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 256.186.018 | 397.409.745 543.009.349 698.872.099 865.545.450 1.043.604.930
TOTAL ACTIVO 256.186.018 |397.409.745 543.009.349 698.872.099 865.545.450 1.043.604.930




PASIVO

Recursos propios

Reservas 189.267.123 384.546.582 591.578.019 810.953.394 1.043.294.057
Resultados negativos - - - - -

Prestamos 256.186.018 207.932.211 158.230.789 107.038.324 54.310.086 -

TOTAL NO CORRIENTE 256.186.018 397.199.334 542.777.371 698.616.344 865.263.479 1.043.294.057
Proveedores 210.411 231.978 255.756 281.971 310.873
Tesoreria negativa - - - - -

TOTAL CORRIENTE - 210.411 231.978 255.756 281.971 310.873
TOTAL PASIVO 256.186.018 | 397.409.745 543.009.349 698.872.099 865.545.450 1.043.604.930




8.5. ANALISIS FINANCIERO

Desembolso
Tasa (%) de inicial del
Oportunidad Proyecto Flujo del 1° afio Flujo del 2°afio  Flujo del 3° aiio Flujo del 4° afio Flujo del 5° afio

-$256.186.018,44

1.679.346.812

177,40%
8.6. CAPITAL DE TRABAJO
Descripcion Valor
Capital de trabajo $ -
Insumos Oficina $ 2.560.000
Mano de obra $ 171.666.176
Arrendamientos $ 12.000.000
Servicios publicos $ 3.600.000
TOTAL $ 189.826.176




9. CAPSULA ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ITEM NEGATIVO
TASA DE CAMBIO X
CONTRABANDO X
REGLAMENTACION GUBERNAMENTALES X
POLITICAS ECONOMICAS X
SECTOR X

Fuente: elaboracion propia

>

Tasa de cambio: Es un factor critico que depende de la las variaciones en el
mercado para saber si una empresa gana o pierde, por ejemplo si se esta exportando
y el dolar se revalua frente al peso hay un beneficio por la diferencia en cambio,
pero si se estd importando y el dolar se revalta se perjudica la empresa que esté
realizando la importacion debido a que tendra que pagar mas por el producto.

Contrabando: Este es un factor critico de mucho riesgo, ya que puede afectar la
distribucidn fisica internacional de la mercancia, por eso es importante implementar
actores en la logistica debidamente certificados.

Reglamentacion gubernamental: ElI cambio de la normatividad gubernamental
puede afectar o beneficiar a las empresas dependiendo de los cambios en normativa
que afecte la actividad empresarial de las empresas.

Politicas econdmicas: Este factor es de vital importancia para que las empresas
puedan desarrollar su actividad de manera factible.

Sector: Este es un factor critico de éxito, debido a que si el sector esta fortalecido y
en crecimiento serd mejor para la empresa, de igual forma si el sector esta en crisis
pues afectard de una manera directa a la empresa.



10. CAPSULA ANALISIS DE RIESGOS

A partir de la informacion obtenida en las reuniones iniciales, abordaremos la realizacion
de un andlisis de riesgos. Estudiamos qué amenazas pueden materializarse afectando a los
procesos del alcance, con qué probabilidad, qué impacto tendrian en éstos y qué activos de
aquellos que intervienen en los procesos de negocio criticos (por ejemplo, aquellos con un
MTD inferior a 24 horas) se verian afectados. Para ello, realizaremos los siguientes pasos:

1. Determinar las amenazas a las que esta expuesta la organizacion: robo de informacién
sensible, inundacion, pérdida de suministro eléctrico, caida del servidor de correo, etc. A
diferencia de otros casos, en este tipo de proyectos nos centraremos en aquellas amenazas
que implican una indisponibilidad de los procesos del alcance.

2. Una vez tenemos el listado de las amenazas, determinaremos la probabilidad y el
impacto de cada una de esas amenazas. Esto puede hacerse utilizando una escala variable
cualitativa, por ejemplo, de uno a cinco: de “Muy baja” a “Muy alta”. En este caso, nos
interesan especialmente aquellos riesgos que impliquen un mayor impacto (y una
probabilidad no despreciable), ya que son los que pueden poner en riesgo la continuidad de
la organizacion. Nuestro propdsito sera identificar aquellos riesgos que pueden poner en
peligro la continuidad o la informacidn de los procesos criticos de la organizacion.

3. Por ultimo, realizaremos el producto de la probabilidad por el impacto de cada amenaza,
que nos servird para identificar aquellos riesgos que debemos tratar con mayor prioridad.
De esta manera obtenemos un listado de los riesgos de la organizacion, donde cada registro
sera una amenaza, un valor de impacto y uno de probabilidad.

Para cada proceso que hayamos analizado, debemos haber obtenido los siguientes datos: [
Tiempo de recuperacion o RTO (Recovery Time Objective). Este es el tiempo que un
proceso permanecera detenido antes de que su funcionamiento sea restaurado. Este valor
tiene un gran componente de subjetividad.

Recursos humanos y tecnologicos empleados en el proceso. En este punto debemos
determinar las aplicaciones, sistemas, equipamiento y elementos auxiliares (impresora, fax,
etc.) que cada proceso necesita para su funcionamiento en una situacién de contingencia,
asi como los tiempos de recuperacion que cada una de ellas tenga.

En el caso de los recursos tecnoldgicos, debemos de considerar las dependencias con otra
infraestructura tecnoldgica. o En el caso de los recursos humanos, debemos identificar
personal critico sin reemplazo, ya sea por limitaciones de personal o por poseer know-how
muy especifico.

Tiempo maximo tolerable de caida 0 MTD (Maximum Tolerable Downtime). Este es el
tiempo que un proceso puede permanecer caido antes de que se produzcan consecuencias
desastrosas para nuestra empresa. Debemos tener en cuenta que esta valoracién sera en la
mayoria de los casos subjetiva, ya que incluso si podemos medir cuantitativamente el



impacto de una contingencia (en clientes no atendidos, ventas de la pagina web no
realizadas, etc.), determinar en qué momento dicho impacto pone en riesgo la continuidad
de nuestra empresa es una tarea muy compleja. EI MTD esté relacionado con el negocio,
mientras que el RTO serd determinado, por lo general, por personal técnico. En todos los
casos, el RTO debe ser inferior al MTD.

Niveles minimos de recuperacion de servicio o ROL (Revised Operating Level). Este es el
nivel minimo de recuperacion que debe tener una actividad para que la consideremos como
recuperada, aunque el nivel de servicio no sea el éptimo. Esta variable puede ser
establecida tanto en valores absolutos como porcentuales, y debe tener en cuenta el pablico
objetivo o destinatario de la actividad del servicio, cumplimiento de compromisos
satisfechos con terceras partes, porcentaje de la actividad habitual que es posible llevar a
cabo, etc.

Como respuesta a los riesgos, generaremos un plan de tratamiento de riesgos para cada uno
de aquellos que superen el umbral determinado. En algunas ocasiones parte de estas
medidas podran ser consideradas posteriormente para la mejora de la continuidad. Para
cada medida, determinaremos:

» descripcion de la medida o iniciativa, entendida ésta como un conjunto de controles
de la misma naturaleza

riesgo o riesgos que mitiga

fecha de la implantacion limite

responsable de la implantacion

recursos necesarios para su implantacion

YV VY



11. CAPSULA PLAN CONTIGENCIA Y SALIDA

La seguridad al 100% no existe. Las empresas deben estar preparadas protegerse y
reaccionar ante posibles incidentes de seguridad que pudieran dafiar la capacidad operativa
0 hacer peligrar la continuidad del negocio. Tenemos que ser capaces para dar una
respuesta rapida y eficaz ante cualquier contingencia grave, de manera que podamos
recuperar la actividad normal en un plazo de tiempo tal que no se vea comprometido
nuestro negocio.

Para ello disefiaremos un Plan de Contingencia y Continuidad de Negocio, donde
regularemos los mecanismos a poner en marcha en caso de un incidente grave de seguridad.
Estos mecanismos nos ayudardn a mantener el nivel de servicio en unos limites
predefinidos, estableceran un periodo de recuperacion minimo, recuperaran la situacion
inicial anterior al incidente, analizaran los resultados y los motivos del incidente, y evitaran
la interrupcion de las actividades corporativas.

En caso de desastre, el hecho de tener definido y poder aplicar un Plan de Contingencia y
Continuidad de Negocio repercutira positivamente en nuestra imagen y reputacion, ademas
de mitigar el impacto financiero y de pérdida de informacion critica ante estos incidentes.
En este apartado se tratan los distintos tipos de proyectos de continuidad y las fases
necesarias para implantar un plan.

Fase 0. Determinacion del alcance. Si nuestra empresa presenta cierta complejidad
organizativa, abordar un proceso de mejora de la continuidad puede suponer emplear un
nimero de recursos y un tiempo excesivo. Por tanto, es recomendable comenzar por
aquellos departamentos o areas con mayor importancia y progresivamente ir ampliando la
continuidad a toda la organizacién. Para ello siempre con el compromiso e implicacién de
la direccion.

Fase 1. Analisis de la organizacion. Durante esta fase recopilamos toda la informacion
necesaria para establecer los procesos de negocio criticos, los activos que les dan soporte y
cuéles son las necesidades temporales y de recursos.

Fase 2. Determinacion de la estrategia de continuidad. Conocidos los activos que soportan
los procesos criticos, debemos determinar si en caso de desastre, seremos capaces de
recuperar dichos activos en el tiempo necesario. En aquellos casos en los que no sea asi,
debemos establecer las diversas estrategias de recuperacion.

Fase 3. Respuesta a la contingencia. A partir de las estrategias de recuperacion escogidas,
se realiza la seleccidén e implantacién de las iniciativas necesarias, y se documenta el Plan
de Crisis y los respectivos documentos para la recuperacion de los entornos.



Fase 4. Prueba, mantenimiento y revision. A partir de la infraestructura tecnoldgica de
nuestra empresa, desarrollaremos los planes de prueba y mantenimiento.

Fase 5. Concienciacion. Ademas del analisis y la implantacion, es necesario que tanto el
personal técnico como los responsables de nuestra empresa conozcan qué es y qué supone
el Plan de Continuidad de Negocio asi como qué se espera de ellos.

Extendiendo este ejercicio a todos los procesos dentro del alcance y los diferentes &mbitos,
debemos determinar qué estrategias seguir para cada uno de los diferentes elementos
potencialmente afectados por una contingencia. Es decir, como recuperar un sistema para
evitar que una contingencia lo degrade de manera irreversible para nuestra empresa.
Algunos elementos potencialmente afectables por una contingencia son los siguientes:

» Personal. Segun el personal critico identificado en el BIA, debemos evaluar las
diferentes opciones para mitigar su ausencia.

> Locales. Deben evaluarse situaciones en las que no se disponga de ubicacion para
trabajar.

» Tecnologia. Para las diferentes tecnologias implicadas en los activos que dan
soporte al proceso se deben valorar posibles alternativas de funcionamiento o
medidas complementarias.

» Informacion. Debemos considerar todos aquellos aspectos relacionados con la
disponibilidad y salvaguarda de la informacion relacionada con los procesos
criticos.

» Proveedores. Debemos garantizar que los proveedores criticos tienen unos tiempos
de respuesta acordes a las necesidades de nuestra empresa, y que no estamos
expuestos a que nos trasladen sus posibles contingencias.

» Medicion y Control. Se deben tener una trazabilidad de todo los procesos, y medir
el nivel de desempefio de cada uno de estos en cuantos en su cumplimiento y
eficiencia.

Como resultado de dicho proceso determinaremos las estrategias de recuperacién mas
adecuadas a cada caso, teniendo en cuenta que algunos procesos pueden requerir varias
estrategias de recuperacion en funcion de su naturaleza y caracteristicas. Estas estrategias
debemos implementarlas en una fase posterior, y para cada una de ellas debemos valorar el
coste y viabilidad de su implantacion, mantenimiento, recursos necesarios, etc., de manera
gue obtengamos un conjunto de iniciativas a implantar para mejorar la continuidad del
proceso. (INCIBE, 2017) .



12. CAPSULA CRONOGRAMA DE MONTAUJE E INVERSIONES DESCRIPCION

SEMANAS
TAREA PLAZO 7 8 10 (11|12 | 13| 14
Constitucién de la empresa 2 semanas
Ejecucion de inversiones 3 semanas
Busqueda de la oficina 4 semanas
montaje de maquinaria y muebles 2 semanas
Reclutamiento y seleccién del personal 4 semanas
Induccion y capacitacion de personal 2 semanas
Preparacion de la campafia de lanzamiento | 4 semanas
Organizacion administrativa 2 semanas
Inicio de operaciones 1 semana
TOTAL 24 Semanas




12 CUADRO DE INVERSIONES TOTALES

RESUMEN DE INVERSIONES

ARRENDAMIENTO $12.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS $3.600.000,00
PAGO INDUSTRIA COMERCIO $3.000.000,00
PAGO CAMARA'Y COMERCIO $1.000.000,00
GASTOS DE MOVILIDAD $6.000.000,00
APERTURA DE CUENTA BANCARIA $50.000,00
ASESORIA JURIDICA $2.400.000,00
ASESORIA CONTABLE $3.600.000,00
IMPREVISTOS Y OCULTOS $2.400.000,00
ELEMENTOS DE OFICINA $1.200.000,00
PEPELERIA $2.560.000,00
MUEBLES Y ENSERES $9.900.000,00
MAQUINARIA'Y EQUIPO 7.200.000,00
MANO DE OBRA 171.666.175,72
DEPRECIACION $1.070.000,04
GASTO DE PUBLICIDAD $10.300.000,00
PAGO DEL CREDITO ANO 1 $18.239.842,68

TOTAL ANO 1

$256.186.018,44




