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Resumen

El siguiente trabajo tuvo como objetivo disefiar un plan de negocio para la creaciéon de la
empresa de Tutorias universitarias Aplicate en la ciudad de Santiago de Cali, para ello se
recolecto informacion de fuente primarias como las encuestas a estudiantes universitarios de la
ciudad, y de fuentes secundarias tales como libros, articulos e informes de temas
administrativos, econémicos, de mercadeo y emprendimiento. Permitiendo construir estudios
de mercado, técnico, administrativo, y financiero, para confirmar la existencia de un mercado
potencial, conocer las capacidades y procesos de los servicios que ofrece, definir una estructura
organizacional y por ultimo corroborar la rentabilidad que posee el proyecto de empresa en

cinco anos.

Palabras Clave: plan de negocio, emprendimiento, mercado, servuccion, organizacion,
rentabilidad.

Abstract

The main objective of the following paper was designing a business plan for the creation of a
tutoring company for university students in Santiago de Cali, in order to do that, the information
was collected from primary sources such as surveys for university students in Cali, and from
secondary sources such as, books, articles, papers and reports on administrative, economic,
marketing and entrepreneurship issues. Allowing to create, the marketing, servuction,
administrative and financial studies, in order to confirm the existence of a potential market,
identifying the capacities and processes for the services it offers, defining an organizational

structure and finally, corroborating the profitability of the business project in five years

Key words: Business Plan, entrepreneurship, market, servuction, organization, profitability.
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1. Introduccion

Un plan de negocios se encuentra conformado por cuatro estudios: mercado, técnico, organizacional y
financiero, los cuales permiten describir de forma detallada los diferentes aspectos requeridos para la
creacion de una empresa, Yy asi conocer la situacién actual y futura de ésta, para lograr una mejor
asignacion de sus recursos, la optimizacion de sus costos e ingresos, y la identificacion de las acciones
que se deben implementar para tener un crecimiento empresarial (Puente & Carrasco, 2017).

El estudio de mercado permitié conocer los clientes potenciales de Aplicate en la ciudad de Cali, para
ello se realiz6 una encuesta, cuya muestra la conformaban los estudiantes de diferentes universidades
de la ciudad. A partir de los resultados encontrados, se disefiaron las diferentes estrategias de
promocion, plaza, precio y de prestacion del servicio que contribuyen a que la empresa incursione y
obtenga una cuota significativa de participacion en el mercado universitario de la ciudad, que
actualmente cuenta con varias empresas que brindan el servicio de clases presenciales en diferentes
modalidades, y las cuales se encuentran posicionadas actualmente (Laurent, 2015).

El estudio técnico o de servuccion permitid definir los diferentes procesos que debe implementar la
empresa como también los recursos necesarios para la prestacion de sus servicios, la estimacion de la
capacidad instalada, la mano de obra requerida (tutores) y los equipos, instalaciones y herramientas
necesarias con las que debe contar el proyecto, para llevar a cabo su funcionamiento operativo a través
de un manejo eficiente de los recursos (Vidal & Gonzalez, 2014).

El estudio administrativo presentd la estructura organizacional de Aplicate, la cual se encuentra
conformada por tres aspectos fundamentales: descripcién de cargos, manual de funciones y la
definicion del organigrama, lo cual contribuye al correcto funcionamiento de la empresa (Arboleda,
2014).

El estudio financiero permitié conocer la estructura de inversion del proyecto en el afio 0, como
también los ingresos, la estructura de costos, el punto de equilibrio, el modelo de financiacién
empleado, el estado de resultados y el flujo de caja libre del inversionista correspondiente a la fase
operacional de Aplicate del afio 1 hasta el afio 5. En este andlisis se tuvieron en cuenta los indicadores
financieros, tales como, el valor neto actual (VNA), la tasa interna de retorno (TIR), la tasa interna de
retorno modificada (TIRM) y la relacion beneficio-costo, con el fin de conocer la rentabilidad de la
empresa. (Meza, 2017)

El desarrollo de los anteriores estudios permitié disefiar el plan de negocios para la creacion de la

empresa de tutorias universitarias Aplicate en la ciudad de Santiago de Cali.
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2. Antecedentes

La educacion superior en Colombia se ha visto afectada en los ultimos afios por el alto nivel de
desercion que presentan los estudiantes universitarios en los primeros semestres de su programa
académico, lo cual es preocupante, considerando que el Ministerio de Educacion Nacional (MEN)
cuenta con un programa llamado Sistema para la Prevencion y Analisis de la Desercion en las
Instituciones de Educacion Superior (SPADIES) este no es suficiente para contrarrestar la desercion
universitaria. Es por ello que se requiere del apoyo de otras instituciones, ya sean de caracter publico
0 privado, y de proyectos de emprendimiento que trabajen colaborativamente y contribuyan a
disminuir esta problematica.
Actualmente, el MEN promueve iniciativas que surjan tanto de entidades publicas como privadas
para combatir la desercion, debido a que esta es considerada como uno de los mas grandes obstaculos
para brindar una educacion de calidad.
Uno de los programas que implementa el MEN, para mejorar el nivel educativo en el manejo de las
lenguas extranjeras es Colombia Bilingue, cuya exigencia académica de los estudiantes y docentes en
las Instituciones educativas basica, media y superior, con relacion al dominio de las habilidades
comunicativas de otros idiomas; ha permitido la creacion de empresas y proyectos enfocados en
brindar asesorias en tareas y trabajos en este aspecto, para asi reforzar los conocimientos de los
estudiantes. (Ministerio de Educacién Nacional, 2014)
De acuerdo con Acero & Hernandez (2012) quienes crearon una empresa en Bogota, acerca de
asesorias educativas dirigida a estudiantes de colegio, en su caso con énfasis en el Idioma Extranjero,
pudieron medir la factibilidad del proyecto mediante la implementacion de estudios de mercado,
operacionales, financieros y organizacionales. Este proyecto contd con una inversion relativamente
baja, debido a que no requeria de un gran plantel para dar las asesorias, dado que se dictaban clases a
domicilio o en las diferentes instituciones educativas de Bogota. Ademas, el personal encargado en
brindar las asesorias era competente y capacitado en el area de pedagogia, lo cual garantizo que esta
empresa ofreciera un servicio de calidad y confiable.
Se pudo evidenciar, que este proyecto propuso una solucion viable tanto para los padres de familia
que se encontraban preocupados por el rendimiento académico de sus hijos como también para
aquellos estudiantes que requerian de refuerzos académicos con relacién a las distintas habilidades
del idioma extranjero.
Hoy en dia, las academias o redes de apoyo estudiantil han tenido una gran acogida por parte de los
padres de familia, debido a que son ellos los mas interesados en que sus hijos puedan disminuir o
eliminar sus dificultades o falencias en ciertas asignaturas.
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Segun Valle (2015), fundador de una academia de estudios y refuerzo escolar en Pozuelo de Alarcon,
Madrid, los refuerzos académicos, en ocasiones, eran insuficientes para el estudiante y generaban un
alto costo para el padre de familia; sin embargo, el enfoque diferenciador mediante la personalizacion
del aprendizaje fue un factor clave para el éxito de un proyecto con estas caracteristicas. Es por ello,
que se llevd a cabo un plan de negocio con relacion a los componentes econdémicos, comerciales y
operacionales del centro de apoyo académico, en donde se demostro la baja inversion y capital semilla
necesario para la creacion de una empresa cuyo fin era suplir esta necesidad que se encontraba
presente en la poblacion.

Era importante destacar que una empresa con este enfoque no requirié de un endeudamiento excesivo,
debido a que el proyecto presentaba un analisis financiero que estaba ubicado tanto en un escenario
medio y optimista, lo cual era conveniente, para asi ofrecer precios competitivos con relacion al
servicio de clases particulares, y de esta forma obtuvieron una participacion significativa en el
mercado en poco tiempo, ademas no se necesitaba de mucho personal para poner en marcha el
proyecto. Es por ello, que se pudo evidenciar que la academia de estudios y refuerzo escolar era una
empresa viable al haber encontrado un mercado potencial y una localizacion estratégica en la ciudad
de Pozuelo de Alarcén, Madrid.

Por otro lado, las clases particulares cumplen un papel muy importante como complemento del
desarrollo y crecimiento académico de los estudiantes, independientemente del nivel educativo al que
pertenecen, lo cual permite que estos puedan resolver sus inquietudes con respecto a un tema o incluso
profundizar mas en los contenidos de cierta asignatura, generando asi un aprendizaje mas completo.
De acuerdo con Haase (2012), quien era emprendedor de un centro de apoyo académico en Puerto
Montt, Chile, establecié que un proyecto con este enfoque, era atractivo para los estudiantes
universitarios, debido a que mediante una encuesta previa se conocieron los requerimientos y
especificaciones de los clientes potenciales y se pudo establecer un precio adecuado para brindar el
servicio de clases particulares dirigidos a esta poblacion, como medio para superar las falencias
académicas que estos pudieran presentar. El centro de apoyo académico contaba con un espacio fisico
para dictar las clases, sin embargo, estas se podian dar a domicilio con el fin de llevar el servicio a
MAs personas.

Ademads, cada estudiante tenia un distinto proceso de aprendizaje, lo cual conllevaba a la
implementacién de metodologias pedagdgicas y de profesionales expertos en el tema, que podian
brindarles una ayuda con relacion a la superacion de las falencias académicas que presentaban, y todo
esto se realizo a través de centros de apoyo fuera del aula de clase.

Siendo asi, el autor citado pudo conocer que el proyecto era viable, principalmente porque su
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financiacion fue baja y por lo tanto su riesgo era minimo, y esto permitié que se recuperara el capital
invertido en el segundo afio de haber puesto en marcha la empresa. Ademas, los indicadores e
informes financieros aprobaron la ejecucion del centro de apoyo académico, por haber presentado
resultados positivos, y porque la demanda ya se encontraba validada.

La creacién de proyectos enfocados en redes o centros de apoyo académico, no solo benefician a los
estudiantes y a los padres de familia, sino también a los organismos del Gobierno como es el caso del
MEN, cuyo objetivo se enfoca en una educacion de calidad. Por ese motivo, es indispensable
establecer convenios y alianzas estratégicas entre el sector publico y privado, para que de esta forma
se logre obtener ese beneficio comun.

Para Armafianzas (2014), quien implementd una academia de refuerzo dirigida a estudiantes entre los
10 y 16 afios de la poblacion de Sagunto, Espafia, pudo identificar la necesidad que requerian estos
con respecto a un apoyo extraescolar en diferentes asignaturas. Es por esa razon, que el proyecto se
enfoco en la implementacion de diversas técnicas de estudio, que ayudaron a nivelar y reforzar los
conocimientos, y mejorar el rendimiento académico de los estudiantes.

La academia de clases de apoyo requirié de un establecimiento para ofrecer el servicio, por lo tanto,
su inversion inicial para la puesta en marcha del proyecto fue alta, por lo que, se necesito del aporte
econdmico tanto de inversionistas como del sector financiero para obtener préstamos.

A pesar, de que el riesgo era alto, la academia obtuvo a partir del tercer afio de funcionamiento
beneficios, lo cual permiti6 el pago de la deuda y la recuperacion del dinero invertido, y de esta forma
se evidencio la factibilidad de la creacion y ejecucion de centro de apoyo académico.

Por otra parte, es importante destacar que no solamente las academias o redes de apoyo se deben
enfocar en la parte cognoscitiva del estudiante, sino que también deben promover el desarrollo de
habilidades y competencias, como es la creatividad, el autoconocimiento, métodos y técnicas de
estudio, lo cual contribuye a complementar su nivel formativo.

Finalmente, las iniciativas de estos proyectos educativos permiten ser una excelente alternativa para
mitigar las falencias académicas que presentan los estudiantes durante su proceso de aprendizaje.
Ademas, pueden convertirse en aliados estratégicos y trabajar en conjunto con el Gobierno,
principalmente con el Ministerio de Educacion Nacional, con el fin de contrarrestar las barreras que
surjan durante el proceso educativo, como también el de disminuir el nivel de desercion de los
estudiantes, y lo cual puede ser un impedimento para obtener una educacion de alta calidad, y lograr

un mayor progreso y desarrollo del pais.
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3. Problema de investigacion

3.1 Planteamiento del problema

Uno de los temas que se presenta, se observa y preocupa en Colombia, es el de la desercion estudiantil
universitaria, el cual se refiere al hecho cuando el estudiante no continla sus estudios y toma la
decision de retirarse de manera voluntaria o forzosa de su programa de formacion profesional.

La desercién se ha convertido en una barrera para el logro de una mejor calidad en la educacion
bésica, media y superior, es por ello que el Gobierno debe trabajar arduamente en implementar
acciones y programas que permitan disminuir los porcentajes de desercién a un nivel minimo, por lo
tanto representa un gran desafio, que conlleva a un trabajo conjunto con los estudiantes, los padres de
familia, las secretarias de educacién, las instituciones educativas y el Ministerio de Educacion
Nacional.

De acuerdo con el informe departamental de Educacion Superior del Ministerio de Educacion
Nacional (2016), en la Tabla 1. se puede observar la tasa de desercion universitaria del Valle del
Cauca fue del 9,3%, y en la Tabla 2, la desercion por periodo de las universidades de Santiago de
Cali.

Tabla 1.Tasa de desercion universitaria anual (o de periodo)

Tasa de desercion 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Valle del Cauca 16.40% 12.00% 13.00% 13.50% 10.40% 9.60% 9.30%
Nacional 1290% 11.80% 11.10% 1040% 10.10% 9.30% 9.00%

Fuente: Ministerio de Educacion Nacional (2016)

Tabla 2. Desercion por periodo de las universidades de Santiago de Cali

2013 2013 2014 2014 2015 2015 2016 2016 2017 2017
I I I IT I I I II I II

Santiago de Cali  §.79% 9.15% 8.69% 9.19% 9.34% 10.37% 9.45% 12.42% 26.09% 45.62%

Tasa de desercion

Fuente: Ministerio de Educacion Nacional (SPADIES, 2017)
Se pudo observar que hasta el afio 2016 la tasa de desercion a nivel general de las universidades de
Cali se mantuvo baja, sin embargo, en el primer periodo del afio 2017 se dispard pasando del 26.09%
en el 2017 - 1 al 45.62% en el periodo 2017- 1.
De acuerdo con lo anterior, a continuacion, se presentan las posibles causas que conllevan a que un

estudiante deserte. Los problemas econémicos son una barrera que impide que muchos estudiantes
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puedan ingresar a la educacion superior, y, aunque el sector publico como el privado brindan

mecanismos de financiacion, existe temor por parte de los estudiantes y padres de familia en acudir a

préstamos, debido a las altas tasas de interés que deben pagar. Ademas, en muchas ocasiones, no

cuentan con los recursos econémicos necesarios para sostenerse dentro de la universidad, por lo tanto,

se le dificulta al estudiante terminar de forma satisfactoria su proceso de formacion profesional.
Con relacion al factor académico, la mayoria de los estudiantes que ingresan a la educacion
superior, presentan falencias y dificultades principalmente en asignaturas relacionadas con las
ciencias bésicas y la comprension lectora. Lo anterior ocurre por la falta de bases solidas de las
instituciones de educacién secundaria, lo cual conlleva a que se presenten deficiencias en el
proceso de aprendizaje. Ademas, el bajo nivel educativo genera un aumento de problemas
académicos, como también de un alto indice de mortalidad de los estudiantes de educacion superior
en las asignaturas disciplinares y de ciencias formales, asi mismo la falta de interés, compromiso
y orientacion inadecuada de los estudiantes en la eleccidn de un programa académico.

Otro factor importante que ocasiona la desercidn universitaria, es la desorientacion vocacional, en
donde gran parte de los estudiantes no saben qué decision tomar al momento de elegir algin
programa académico, es por ello que es importante que desde el bachillerato las instituciones
educativas se encarguen de brindar un enfoque y direccionamiento, que le permitan al alumno
tener un panorama un poco mas claro con relacion a las competencias que posee y de esta misma
forma orientarlo para la escogencia de alguna carrera profesional.

Lo anterior, origina una gran preocupacion por parte de la Secretaria de Educacién Municipal de
Santiago de Cali, puesto que la persistencia de esta problematica y el no oportuno abordaje integral
de la misma, trae consigo efectos que pueden afectar la calidad de vida y/o el desarrollo
socioeconémico de la poblacién, lo cual implica un aumento de la pobreza, un incremento en la
desigualdad social, pocas oportunidades de empleo formal, provocando de esta manera un aumento
progresivo de la vinculacién de menores de edad al mercado laboral y la dificultad en su realizacion
personal.

Con el fin de contrarrestar el alto indice de desercidon estudiantil universitaria en la ciudad de Cali,
se pretende disefiar el plan de negocios para la creacion de la empresa de tutorias universitarias
Aplicate , la cual permita contribuir con una solucién efectiva frente a esta problematica, a través
de una red de apoyo académico entre estudiantes de educacién superior, de forma facil, rapida,
segura e implementando el uso de las TIC, y de esta manera brindando una educacion entre iguales,

impulsando asi el desarrollo o mejora de competencias comunicativas y cognitivas eficientes.
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3.2 Formulacién del problema

¢ Como disefiar el plan de negocios para la creacion de la empresa de tutorias universitarias Aplicate

en la ciudad de Santiago de Cali?
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4. Objetivos

4.1 Objetivo general

Diseniar el plan de negocios para la creacion de la empresa de tutorias universitarias Aplicate en la
ciudad de Santiago de Cali.

4.2 Obijetivos especificos

- Analizar el potencial del mercado para la definicidn de estrategias de mercadeo en la empresa
Aplicate.

- Elaborar un estudio técnico que permita el funcionamiento operativo de la empresa y su
eficiente manejo de recursos.
- Definir una estructura administrativa para el desempefio de las funciones en la empresa.

- Realizar la evaluacion financiera que demuestre la viabilidad de la empresa Aplicate.
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5. Marco de referencia

5.1 Marco teorico

Las iniciativas de proyectos de emprendimiento han venido creciendo notablemente a nivel mundial,
en donde mé&s personas desean crear Su propia empresa 0 negocio, y cada vez mas entidades
especializadas en el tema se han ido involucrando poco a poco para apoyar estos proyectos.

De acuerdo con Salinas & Osorio (2012) establecen que, el emprendimiento empresarial y social se ha
convertido en un aspecto importante, notdndose el compromiso tanto de agentes del sector pablico
como del privado, en donde se involucran: el Gobierno, que mediante la implementacién de politicas
socioecondmicas ha brindado un mayor apoyo para la creacion de empresa; las Universidades a través
de las aulas de clase han venido capacitando a los estudiantes y creando centros de emprendimiento a
disposicion de la comunidad en general, brindando formacidn, asesorias y acompafiamiento para estos;
las Empresas que a través de un trabajo conjunto han permitido la vinculacién de incubadoras y
aceleradoras de emprendimientos, programas que permiten formar y capacitar al emprendedor, y que
realizan convocatorias que brindan recursos econdémicos. Finalmente, otro actor involucrado es la
Comunidad, debido a que gran parte de los proyectos de emprendimiento tienen como finalidad brindar
un beneficio y generar un impacto significativo para la sociedad, a través de la creacion de empleos
directos e indirectos que otorgan estos, y de esta forma mejorar las condiciones de vida y el bienestar
de la poblacién.

Mediante las incubadoras de negocios, los emprendedores al interactuar con diversos actores,
desarrollan relaciones socioeconémicas, como afirma Granovetter (1985), citado en Castro, Galan &
Bravo (2014), dichas relaciones permiten a su vez, el desarrollo de un recurso llamado capital social,
el cual se define como la red o conjunto de relaciones que una empresa tiene, y de la cual se genera
valor otorgando a los emprendedores un acceso a recursos controlados por los socios.(Castro, Galan
& Bravo, 2014, p. 91 - 92)

Ademas, el caracter social que se vincula en el emprendimiento contribuye al fortalecimiento de la
competitividad empresarial tanto a nivel local, regional y/o nacional, lo cual permite dinamizar la
economia. De igual manera, Acs, Audretsch & Braunerhjelm, (2003), citado en Garcia, Martinez &
Hernandez (2008) afirman que, dentro de los aportes que brinda la creacion y formacion de nuevas
empresas a la economia se encuentran la generacion de empleo, lo cual ocasiona una disminucién
significativa con relacion a las tasas de desempleo y de empleo informal presentes en un pais, y un
aumento de la competencia en los mercados, debido a que se genera una mayor oferta en él mismo y

se condiciona a crear y comercializar productos u ofrecer servicios con precios mas favorables para la
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poblacion, sin dejar a un lado los beneficios para los emprendedores, es por ello que otro aporte
importante que genera el emprendimiento es el estimulo a la innovacion, la cual brinda un valor
agregado y diferenciador que sea atractivo para la comunidad.

Es importante destacar, que al momento de crear una empresa se lleve a cabo un plan de negocios, es
por ello que el Centro de apoyo al sector empresarial CEASE (2011), citado en Andia & Paucara
(2013), establecen que un plan de negocios es una herramienta de gestion que le permite al
emprendedor 0 empresario contar con una guia en donde se evidencie la planificacion y proyeccion de
la empresa en busca de inversionistas o financiamiento que contribuya al fortalecimiento y crecimiento
de la empresa.

De igual forma, Puente & Carrasco (2017), definen al plan de negocio como aquel documento que
analiza y evalla los aspectos necesarios para presentar un proyecto comercial, aunque, no
necesariamente desde cero, sino, que también puede ser ejecutado durante la puesta en marcha del
proyecto, con el fin de conocer su trayectoria y realizar comparaciones del comportamiento de la
empresa de un periodo a otro. Ademas, le permite al emprendedor conocer el rumbo que vaya a tomar
la empresa, describiendo la situacion actual y futura de ésta, para asi lograr una mejor asignacion de
sus recursos, la optimizacion de sus costos e ingresos, y la identificacion de las acciones que se deben
implementar para tener un crecimiento empresarial.

De acuerdo con lo anterior, los autores establecen que un plan de negocio se encuentra conformado
por cinco componentes: el primero es el resumen ejecutivo, el cual es un documento en el que se
plasman las caracteristicas y aspectos mas relevantes del plan de negocio de la empresa; el segundo
componente es la descripcidn del negocio, en donde se determina la situacion actual de éste, la misién,
la vision y se lleva a cabo un analisis interno (debilidades y fortalezas) como también un analisis del
entorno (oportunidades y amenazas), permitiendo asi obtener una vision general de la empresa; en
tercer lugar se encuentra el estudio de mercado, en donde se realiza la segmentacion e investigacion
del mercado para identificar los clientes potenciales y sus necesidades, con el fin de formular e
implementar estrategias; el cuarto componente se enfoca en el mix comercial, el cual se encuentra
conformado por el producto o servicio, el precio, la promocion y la plaza; y como quinto componente
se encuentra el analisis de rentabilidad, que es el area que genera mayor interés por parte de los
inversionistas, debido a que permite medir el rendimiento de los recursos invertidos y futuros de la
empresa a través de la implementacion de indicadores financieros como son : la tasa interna de retorno
(TIR), el valor presente neto (VPN), la tasa de descuento (TMAR), indice de liquidez, de rendimiento

del capital y de los activos.
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Para Arboleda (2014) el plan de negocio de un proyecto empresarial garantiza la confiabilidad en
aspectos comerciales, técnicos, administrativos y financieros al momento de asignar los recursos para
el montaje o creacion de una empresa industrial, comercial o de servicios.

Por otra parte, dentro del plan de negocio se pueden encontrar los siguientes componentes para verificar
la viabilidad de un proyecto:

Se debe contar con un estudio administrativo que permita relacionar las fases con las que cuenta un
proyecto como son la de pre-inversion, inversion y operacional, con la estructura organizacional, la
cual se encarga de establecer con detalle los procedimientos administrativos, organigramas,
descripcion de cargos y responsabilidades, costos del personal como es el pago de nGmina y honorarios,
y otros costos asociados con la forma de organizacion que se adopte.

Un sistema administrativo u organizacional debe contar con los siguientes aspectos:

- Tamafio fisico de las oficinas y magnitud del equipamiento que se requieren: esto permite definir
las inversiones en construccion, equipos de oficina, muebles y enseres.

- Nivel de cargos ejecutivos: permite conocer los gastos de administracion en la fase de inversion,
y los costos operacionales cuando el proyecto se encuentra en la etapa de operacion.

- Métodos administrativos: permite una adecuada cuantificacion de los gastos indirectos.

Por otro lado, Laurent (2015) determina que, en el area comercial, se debe llevar a cabo la evaluacion
del mercado, el cual tiene como objetivo establecer métricas, acerca de los individuos, empresas u otras
entidades econdmicas, quienes pueden ser la demanda potencial del producto o servicio a ofrecer y/o
prestar, y ademas permite conocer las necesidades o requerimientos de los involucrados del proyecto
a tratar.

El contenido de un estudio de mercado o comercial abarca los siguientes aspectos:

- Objetivo: establecer la cantidad de bienes a producir, y/o servicios a prestar, en cierta area
geogréfica, y bajo las especificaciones o requerimientos de los interesados.

- Identificacion del producto o servicio: consiste en una descripcion detallada y completa del
producto o servicio, teniendo en cuenta su uso, su efecto y tiempo de introduccion en el mercado,
la normatividad sanitaria y comercial.

- Estudio de demanda y oferta: se debe analizar y clasificar la demanda potencial (actual y futura)
a la cual va dirigido el producto o servicio, mediante los ingresos, habitos de consumo, gustos o
preferencias con los que puedan contar estos. Con relacién a la oferta, se evalla la competencia

directa e indirecta del producto o servicio.
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- Pronostico de la demanda: realizar estimaciones y proyecciones de la demanda, a través de datos
histdricos, series estadisticas, lo cual permite conocer el mercado potencial del producto o
servicio.

- ldentificacion del precio, la plaza, y las estrategias de promocion necesarias para dar a conocer el
producto o servicio.

Para Vidal & Gonzalez (2014), el estudio técnico de un proyecto se encuentra relacionado con el
estudio de mercado, dado que estd involucrado directamente con la eleccion y utilizacion de
tecnologias para el mejoramiento del proceso de produccion o prestacion del servicio, ademas permite
definir los costos directos e indirectos, para verificar la conveniencia del precio propuesto y determinar
la cantidad de productos ofrecidos o servicios prestados necesarios para no incurrir en pérdidas. En
este estudio, también se definen aspectos relacionados con la ingenieria, la capacidad, la localizacion,
distribucion y el tamafio de la empresa, y, asimismo, establecer la funcién éptima de produccién, lo
cual permite distribuir y administrar de forma eficaz y eficiente los recursos del proyecto.

Por otro lado, para Meza (2017) la Gltima area a analizar es la financiera, la cual recoge la informacion
evaluada en los estudios anteriores, para conocer el costo y su impacto en las finanzas del proyecto a
desarrollar. Ademas, permite cuantificar el monto de las inversiones requeridas para la puesta en
marcha del proyecto, todo esto enmarcado en indicadores de rentabilidad, los cuales miden el alcance
de las decisiones tomadas en etapa financiera del proyecto.

Dentro del estudio financiero se encuentran los siguientes componentes:

- Inversiones del proyecto, las cuales permiten el montaje de la empresa, como son los activos fijos
o diferidos, y el capital de trabajo.

- Beneficios del proyecto, que se encuentran conformados por las utilidades o ingresos en efectivo
que obtiene el proyecto durante su operacion.

- Proyecciones financieras, hace referencia a las estimaciones de ingresos y egresos en un tiempo
determinado.

- Fuentes de financiamiento del proyecto, que son los mecanismos para obtener los recursos
monetarios necesarios, con el fin de llevar a cabo la ejecucion del proyecto.

- Construccion del flujo de caja del proyecto, el cual consiste en presentar un informe financiero en
donde se registran las inversiones iniciales, los ingresos y egresos operacionales. Ademas, brinda
informacidn importante acerca de la capacidad con la que cuenta el proyecto para pagar sus
obligaciones financieras en un periodo determinado.

De acuerdo con Alcaraz (2014), establece que un plan de negocios es un instrumento importante para

los emprendedores, dado que les permite planear y estructurar el alcance de los objetivos y metas
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propuestos, contribuyendo de esta forma, la consolidacion y desarrollo del proyecto. Ademas, la
elaboracion de un plan de negocios ayuda a la reduccion de la incertidumbre y riesgo que puede
presentar una empresa en su etapa operacional, dado que permite recolectar la informacion requerida
para una adecuada y correcta toma de decisiones, la cual puede estar relacionada con las diferentes
areas gque conforman una organizacion, asi como también permite determinar la validacion de los
estudios de mercado, técnico, administrativo y financiero del proyecto.

Un plan de negocios describe aquellos aspectos importantes que todo proyecto debe tener, entre estos
se encuentran: analizar el mercado con el que cuenta la empresa a través de dos aspectos importantes
como son el de establecer el producto o servicio que la empresa va a ofertar con base en la
identificacion de unas necesidades presentes en el macro-ambiente y estudiar la competencia directa
de la empresa. Otro aspecto es el de determinar un sistema organizacional para el proyecto, el cual le
permite identificar aquellos cargos y personal con el que debe contar este para un adecuado
funcionamiento operacional, y de esta forma definir la estructura financiera que logra conocer las
proyecciones del proyecto y su viabilidad para la puesta marcha en un periodo de tiempo determinado.
El libro ‘El Emprendedor del éxito’ esta conformado por catorce capitulos, los cuales muestran las
etapas que contiene un plan de negocios, sin embargo, el autor destaca y recomienda enfocarse en
cinco de ellos como los son: primero se encuentra la naturaleza del proyecto, en donde se establece el
tipo de empresa, sector o actividad econémica, su ubicacion y tamafio, se lleva a cabo un analisis de
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que pueden afectar de manera positiva o negativa
el proyecto de emprendimiento, se determina la mision y vision de la empresa, y se realiza un analisis
de la industria o sector en gque se desenvuelve la organizacion.

En segundo lugar, esté el estudio de mercado, en el que se define la segmentacion de los clientes
potenciales con el que cuenta la empresa mediante la aplicacion de una encuesta que permita obtener
informacion importante y relevante del mercado, para posteriormente identificar la competencia
directa de la empresa a través de una matriz de analisis, la cual mediante una clasificacion de ciertos
factores claves determinan la posicion que tiene el proyecto frente a sus competidores. Ademas, en
este estudio se establecen las estrategias del mix del marketing como son: la definicion del producto o
servicio que ofrece el proyecto, la identificacion de su propuesta de valor, que es un factor clave para
diferenciarse ante su competencia; la estrategia de promocion, que consiste en la realizacion de
camparias de reconocimiento de la marca y de los productos o servicios que ofrece la empresa; la
estrategia de plaza o el sistema de distribucion a implementarse y finalmente la estrategia de precio, el
cual es importante, dado que permite identificar la estructura de costos en los que incurre la empresa

para su correcta prestacion del servicio o venta del producto, como también conocer el tamafio del
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mercado tanto en cantidad como en pesos y establecer el punto de equilibrio que debe tener presente
el proyecto de emprendimiento para no obtener ni pérdidas ni ganancias.

En tercer lugar, se encuentra el estudio técnico, el cual busca dar una estimacion de la capacidad
instalada de la empresa para llevar a cabo su funcionamiento operativo a través de un manejo eficiente
de los recursos gue posee, ya sean humanos, tecnoldgicos, materiales o financieros. Ademas, a partir
de este estudio se establece el programa de produccion o servuccion en el que se encuentran
involucradas las actividades pre operativas del proyecto y los diferentes procesos vinculados en su fase
operacional con sus respectivos diagramas de flujo y de Gantt, con el fin de conocer la duracion de
cada proceso y la secuencia o parametros a seguir. Por otra parte, se describen aquellos equipos,
herramientas e instalaciones necesarias con los que debe contar el proyecto para la prestacion de sus
servicios o fabricacion de sus productos, también, se determina la localizacion de la empresa, el disefio
y distribucion de plantas y oficinas, la capacidad instalada con la que cuenta, la mano de obra necesaria
como es la asignacion del nimero de personas y el tipo de habilidades requeridas para ocupar el cargo.
Una vez definido lo anterior, se procede a realizar el estudio administrativo, el cual se compone de tres
aspectos fundamentales: en primer lugar la descripcion de cargos, en donde se establecen los
conocimientos basicos o esenciales con los que debe contar la persona a ocupar el cargo como también
la experiencia, destreza, habilidades y responsabilidades, en segundo lugar, un manual de funciones el
cual define en un listado todas las funciones que debe cumplir los diferentes cargos que conforman la
estructura organizacional de la empresa y en tercer lugar, la definicién del organigrama, donde
establece el orden jerarquico con el que debe contar el proyecto para su correcto funcionamiento
operacional.

Finalmente, un aspecto importante que conforma un plan de negocios es el estudio financiero, que
permite conocer la viabilidad y rentabilidad del proyecto de emprendimiento, a partir de una
proyeccion de ventas, las cuales establecen los ingresos totales que se perciben en la empresa desde el
afio 1 hasta el afio 5 por la prestacion de los servicios o la venta de los productos; una estructura de
costos totales y la definicion del punto de equilibrio, en los que se tienen en cuenta los costos fijos que
no dependen del volumen de ventas y los costos variables en los que la empresa incurre al momento
de generar ventas; tambien se establece el plan de produccion o servuccion, en donde se evidencia el
numero o cantidad de servicios o productos vendidos; de igual manera se halla la utilidad operacional
o EBITDA, la cual es la utilidad resultante del ejercicio, antes de los intereses, impuestos,
depreciaciones y amortizaciones; para luego definir la estructura de inversion del proyecto
correspondiente al afio 0 y en el que se determina el capital de trabajo operativo que es necesario para

que la empresa inicie su fase operativa y pueda prestar sus servicios o vender sus productos ante su
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mercado objetivo. Ademas, es importante definir los activos fijos que requiere la empresa para el
desarrollo de sus operaciones y los gastos pre operativos que son los requisitos previos que debe tener
la empresa para la prestacion de sus servicios. Otro aspecto importante dentro del estudio financiero,
es el modelo de financiacién, en el que se establece el porcentaje de participacion con relacion a los
recursos propios y de crédito necesarios para cubrir la inversion total del proyecto y asi hallar la WACC
0 costo medio ponderado de capital, la cual es la tasa minima de rentabilidad que exige la inversion.
Otro factor importante es la proyeccion de los estados financieros, como el estado de resultados, en el
que se determina la utilidad neta después de impuestos que genera el proyecto desde el afio 1 hasta el
afio 5, y también el flujo de caja libre que permite conocer el beneficio operativo de la empresa que
reciben los inversionistas como son los socios y acreedores de deuda, siendo estos ultimos por lo
general las entidades bancarias, y finalmente es clave en el estudio financiero la evaluacion de
indicadores que permiten determinar la factibilidad del proyecto, como son el valor neto actual (VNA),
la tasa interna de retorno (TIR) y la tasa de retorno modificada (TIRM).

De acuerdo con lo anterior, los estudiantes utilizaron como guia el libro EI emprendedor del éxito
(2014) del autor Rafael Alcaraz Rodriguez, para realizar el plan de negocios para la creacion de la
empresa de tutorias universitarias Aplicate en la ciudad de Santiago de Cali

5.2 Marco legal

El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo ha establecido la Politica Nacional de
Emprendimiento, la cual estd conformada por tres grandes pilares como son: primero la iniciacion
formal de la actividad empresarial, haciendo referencia a facilidad en la realizacioén de tramites,
disminucion de costos y control de la informalidad; segundo la financiacion enfatizando en redes
inversionistas de capital semillay de riesgo; y tercero la articulacion de las micro, pequefias y medianas
empresas con la red Nacional y redes regionales, comisiones regionales de competitividad y la relacién
y creacion de alianzas estratégicas con grandes empresas y fundaciones. (Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, 2009)

A continuacion, se presentan las leyes, decretos y documentos del Consejo Nacional de Politica

Economica y Social incluidos dentro de la Politica Nacional de Emprendimiento.

5.2.1 Leyes.

- Ley 344 de 1996. Por la cual se dictan normas tendientes a la racionalizacion del gasto

publico, se conceden unas facultades extraordinarias y se expiden otras disposiciones.
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5.2.3

Ley 590 de 2000. Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las
micro, pequefias y medianas empresa.

Ley 789 de 2002. Articulo 40. Créase el Fondo Emprender.

Ley 1014 de 2006. De fomento a la cultura del emprendimiento.

Decretos.

Decreto 1192 de 2009. Por el cual se reglamenta la Ley 1014 de 2006 sobre el
documento a la cultura del emprendimiento y se dictan otras disposiciones.
Decreto 525 de 2009. Por el cual se reglamenta el articulo 43 de la Ley 590 de 2000 y

demas normas concordantes.

Decreto 2175 de 2007. Por el cual se regula la administracion y gestion de las carteras

colectivas.

Decreto 4463 de 2006. Por el cual se reglamenta el articulo 22 de la Ley 1014 de 2006.

Documentos del Consejo Nacional de Politica Economica y Social (CONPES).

CONPES 3297 de 2004. Agenda Interna para la Productividad y Competitividad:
metodologia.

CONPES 3424 de 2006. Banca de las Oportunidades. Una politica para promover el
acceso al crédito y a los demas servicios financieros buscando equidad social.
CONPES 3439 de 2006. Institucionalidad y principios rectores de politica para la
competitividad y productividad.

CONPES 3484 de 2007. Politica Nacional para la Transformacion Productiva y la
Promocién de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas: un esfuerzo publico y
privado.

CONPES 3527 de 2008. Politica Nacional de Competitividad y Productividad.
CONPES 3533 julio de 2008. Bases para la adecuacion del Sistema de Propiedad
Intelectual a la Competitividad y Productividad Nacional.

CONPES 3866 agosto 8 de 2016. “Politica Nacional de Desarrollo Productivo”.
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6. Metodologia

6.1 Disefio general de la investigacion

El presente proyecto tiene un enfoque mixto, el cual para Hernandez — Sampieri & Mendoza (2018),
consiste en la combinacion del enfoque cuantitativo y cualitativo. Este se basa en la recoleccion e
interpretacion de datos cualitativos y cuantitativos, como también la integracion de sus resultados. Este
tipo de enfoque utiliza andlisis estadistico, datos numéricos y no numeéricos para explicar y entender el

tipo de investigacion que se esta estudiando.

6.2 Tipo de estudio

El presente trabajo empled dos tipos de estudio: el exploratorio y el descriptivo. De acuerdo con
Hernandez — Sampieri & Mendoza (2018), es descriptivo, debido a que se recolectdé informacion
obtenida a partir de fuentes primarias, las cuales en este caso es por medio de una encuesta mediante
previo muestreo de la poblacion estudiantil de las diferentes universidades de la ciudad de Cali, y los
resultados obtenidos se sometieron a un proceso de tabulacion y de analisis.

Segun Méndez (2014), el estudio exploratorio les permite a los autores del presente trabajo, en primera
instancia utilizar fuentes secundarias, ya sean fisicas o digitales, las cuales muestran la implementacion
de diferentes modelos o estudios que permitieron desarrollar el plan de negocios para la creacién de la
empresa de tutorias universitarias Aplicate en la ciudad de Santiago de Cali. Ademas, este tipo de
estudio indaga en la adquisicion de un mayor y amplio conocimiento con relacion a la desercion en la
educacidn superior y las variables o factores determinantes que se puedan encontrar directamente

relacionados con este tema en Santiago de Cali.

6.3 Método de investigacion

El presente trabajo emple6 los siguientes métodos de estudio, a partir del libro Metodologia: Disefio y

Desarrollo del Proceso de Investigacion con énfasis en Ciencia Empresariales, en el capitulo 3
“Proceso de Investigacion: disefio” en la seccidon 7 “Aspectos Metodologicos” (Méndez, 2014)

e Observacion: los autores han percibido desde su experiencia como estudiantes, las razones por

las cuales han desertado algunos de sus comparieros en los primeros semestres, debido a la

dificultad de algunas asignaturas como por ejemplo Razonamiento Cuantitativo, Célculo,

Estadistica, Idioma Extranjero, entre otras.
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e Deductivo: el conocimiento general viene siendo, aquellos adquiridos por los autores en el
transcurso de su carrera de Administracion de Empresas, y buscan aplicarlos en concreto, para
la creacion de un plan de negocios.

e Inductivo: A partir de la creacion del plan de negocios para la empresa de tutorias
Universitarias, se contribuye a la disminucion de la desercion universitaria en la ciudad de
Cali.
e Estadistico - probabilistico: Se definié una poblacién (N), una muestra (n), un margen de error
(e), un nivel de confianza (Z), probabilidad a favor (p) y probabilidad en contra (q).
Como instrumento se implementd una encuesta dirigida a los estudiantes de las distintas universidades
de la ciudad de Santiago de Cali para la recopilacion de datos.
3 Z%x p*gqN
e2(N—-1)+ Z?px*q

Ecuacion 1. Tamarfio de la muestra

n

N: 80.355 estudiantes universitarios matriculados en Santiago de Cali en el segundo periodo (Alcaldia
Santiago de Cali, 2017)

e: + 7% =0,07
Z:95% = 0.95
p: 0.5
g: 0.5

Reemplazo de las variables anteriores en la Ecuacion 1. Tamafio de la muestra:

~ (0,95)2 * (0,5) * (0,5)80.355
"= (0,05)2 (80.355 — 1) + (0,95)2 (0,5) * (0,5)

n= 196 estudiantes universitarios de la ciudad de Cali

La muestra que sera encuestada es de 196 estudiantes universitarios de la ciudad de Cali.

6.4 Fuentes y técnicas de recoleccion de informacién

De acuerdo con Méndez (2014), las fuentes para la recoleccién de la informacion que se utilizaron en

el presente trabajo son las siguientes:

6.4.1 Primarias.

Dentro de este tipo de fuente, los autores recolectaron la informacion pertinente para la realizacion de

su trabajo, a través de una encuesta en donde se llevd a cabo la aplicacion de un formulario el cual
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contenia preguntas abiertas y cerradas dirigida a estudiantes de las diferentes universidades de la ciudad

de Cali.

6.4.2 Secundarias.

El presente trabajo utilizé también fuentes de tipo secundarias, debido a que se tuvieron en cuenta

trabajos de grados relacionados con el objeto de estudio para construir los antecedentes, ademas de

libros electronicos obtenidos en la base de datos de la biblioteca Santiago Cadena Copete de la

Universidad Santiago de Cali y articulos relacionados con emprendimiento y planes de negocio, e

investigacion en péaginas oficiales del Gobierno como el Ministerio de Educacién Nacional, Sistema

para la Prevencion y Analisis de la Desercion en las Instituciones de Educacion Superior y el Ministerio

de Industria, Comercio y Turismo para la elaboracion del marco teérico y legal.

6.5 Actividades

1.

N o a ~ DD

10.

11.

12.
13.
14.
15.

Elaborar una encuesta que permita la validacion del mercado de los potenciales tutores y
estudiantes.

Establecer la muestra de la poblacion objetivo.

Imprimir las encuestas que deben ser aplicadas.

Aplicar la encuesta a la muestra obtenida.

Tabular los resultados que arrojan las encuestas.

Realizar un andlisis de los resultados de las encuestas.

Hacer el pronéstico de la demanda potencial con base en los resultados obtenidos
anteriormente.

Conocer la competencia directa de la empresa.

Conocer los procesos y procedimientos involucrados en la prestacion del servicio de tutorias
y cursos de verano.

Identificar los equipos y herramientas tecnoldgicas que requiere la empresa para su
funcionamiento.

Hacer un analisis del nimero de horas que se prestaran en el servicio de tutorias, para asi
establecer la capacidad con la que cuenta la empresa con relacion a la solicitud de las clases.
Determinar el nimero minimo de tutores que se deben vincular en la red de apoyo académico.
Proponer la elaboracion de un organigrama.

Elaborar un manual de funciones.

Conocer los recursos necesarios para el funcionamiento de la empresa.

35



16. Realizar un prondstico de los beneficios que obtendra la empresa de tutorias.

17. Elaborar las proyecciones financieras de la empresa.

18. Consultar las distintas posibles fuentes de financiamiento para la ejecucion del proyecto.
19. Construir el flujo de caja de la empresa.

20. Impresion del informe final.
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7 Desarrollo de la Investigacion

A continuacion, se presenta el desarrollo del plan de negocio para la creacion de la empresa de tutorias
universitarias Aplicate en la ciudad de Santiago de Cali, el cual contiene cuatro estudios como son:

mercado, técnico, administrativo y financiero.

7.1 Naturaleza del proyecto: Descripcion de la empresa

Fue importante definir el sector en el que se encuentra Aplicate como también su ubicacién y tamafio,
para posteriormente establecer aquellas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas con las que
cuenta, dado que se halla en su fase de arranque.

7.1.1 Tipo de empresa (sector).

Aplicate es una empresa de servicios que pertenece al sector de educacion, la cual vincula a estudiantes
universitarios de sexto semestre en adelante, quienes brindan clases presenciales, ya sea a través de
una tutoria o curso de verano a estudiantes universitarios de la ciudad de Cali, que requieren de

refuerzos académicos, en cierta area o ciencia de su plan de estudios.

7.1.2 Ubicacién y tamafio de la empresa.

Aplicate se encuentra ubicado en la ciudad de Santiago de Cali, con una sede tanto administrativa como
operativa en el norte de la ciudad. El tamafio de la red de apoyo académico esta catalogado como
microempresa, debido a que cuenta con menos de 10 empleados. (Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo, 2009)

7.1.3 Anélisis FODA.

En la Tabla 3 se puede observar en analisis FODA aplicado a la empresa Aplicate, la cual permite
identificar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, que pueden afectar de manera

positiva o negativa el proyecto de emprendimiento.
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Tabla 3. Andlisis FODA de la red de apoyo académico

Positivas Negativas

Oportunidades Amenazas
1. La comun:dad estudiantil ha presentado falencias académicas alouna vezen 1. Los centros educativos de educacion superior cuentan con programas da
suvida tuforias v moniforias.
2. Segtin el MEN. en el 2015 la desercidn universitania en el Valle del Cauca 2. Existen enfidades en el mercado similares a la rad de apovo académico v
fue del 9.63%. cuentan con un mayor tiempo de operacion.
3. El sector d= servicios v su alta participacion en el PIB. merementa & 3. Baja mversion del Gobzerno en el sactor educativo.
competitividad en el mismo.
4. Migracion de poblacién joven con miencion de estudiar ea la cudad de 4. Apovos apenas suficientes para provectos de emprendimiento.
Cali
5. Ley 1819 de 2010 - Benefictos fiscales v apalancamsentos estatales que 5. Proveador de Dommio extranjero de la plataforma virtual (alto costo por la
meentivan el emprendimiento. actual tasa de cambio)

6. Existe un mercado amplio v potencial, va que se ha presentado un aumento 6. Pago del IVA del 19%6 debido 2 la recsente reforma tributaria en Colombra.
sigmificatrvo de que las personas accedan 2l sistema educativo.

Fortalezas Debilidades

1_ Cuenta con pagina web v prasencia en redes sociales como facebook 2
= ? N 1. Poca experiencia en el mercado.
mstagram.
i o = 2. Lared de zpoyo acadénmco no cuenta con personal especializado en
2. Equipo d2 frabajo mierdiserphnano. . = 5
? padagogia.

3.Lared de epoyo académico cuenta con futores en diferentes asignaturas v s :
S ST S = - 3. Falta de posicionamiento 2n 2] mercado.

universidades de la crudad.

4. La red de apoyo académico brinda un aprendizaje entre iguales (relacion

estudiante- estudiants)

5. Comodidad para el usuario v futor al tratarse de una plataforma virtual 3. Altos costos en publicidad para dar 2 conocer la emprasa.

6. El horario v lugar son flexibles v a disposicion de Io establecido enfre el

tutor v el estudiante.

4. Falta de estructura orgenizacional definida

Fuente: Elaboracion propia

7.1.4 Mision de la empresa Aplicate.

Ser una empresa que fortalezca el proceso de aprendizaje de los estudiantes universitarios de la ciudad

de Cali, a través de una plataforma virtual que permite encontrar tutores de forma fécil, rapida y segura.

7.1.5 Vision de la empresa Aplicate.

Para el afio 2024, Aplicate se posicionard como una solucién viable en el ambito econémico y
académico en la comunidad estudiantil universitaria de Cali, contribuyendo asi a contrarrestar la

desercion y generando una sostenibilidad financiera de la red de apoyo académico.

7.1.6 Anadlisis de la industria o sector.

En esta seccidn lo que se pretende es conocer y analizar el sector en el que se desenvuelve la red de

apoyo académico Aplicate, y de esta forma identificar las posibles oportunidades y amenazas.

Segun el Ministerio de Educacion Nacional (2016), Colombia obtuvo un 9.3% en la desercién

universitaria, debido principalmente a tres factores como son el econdémico, académico y/o personal.
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De acuerdo a lo anterior, el sector privado tiene una gran oportunidad para crear redes o academias de
apoyo académico para que los estudiantes puedan superar sus falencias académicas y/o puedan obtener
ingresos extras como es el caso de Duis, Maestrik y Superprofe, que han disefiado plataformas virtuales
que vinculen a estudiantes con tutores, monitores (estudiantes universitarios) o profesores
(licenciados). La ciudad de Cali, cuenta con una universidad publica la cual es la Universidad del
Valle, siendo esta el primer centro académico e investigativo del suroccidente colombiano, ademas
cuenta con 11 universidades de caracter privado, lo cual significa que existe un mercado potencial para

brindar los servicios de la red de apoyo académico Aplicate. (Alcaldia de Santiago de Cali, 2014)

7.2 Estudio de Mercado

En este apartado, es importante conocer el mercado potencial de Aplicate en la ciudad de Cali como
también establecer su competencia directa, para asi determinar las diferentes estrategias de promocion,
plaza, precio y de prestacion del servicio que puedan permitir a que la empresa incursione y logre

obtener una cuota significativa de participacion en el mercado universitario de la ciudad.

7.2.1 Objetivos de Mercadeo de Aplicate.

En esta seccion se definen los objetivos en el area de marketing para el proyecto de emprendimiento

Aplicate en un corto, mediano y largo plazo.

7.2.1.1 Corto Plazo.

- Competir en el sector educacién, en el mercado de clases particulares dirigido a estudiantes de
las diferentes universidades de la ciudad de Santiago de Cali obteniendo un 1% de

participacion.

7.2.1.2 Mediano Plazo.

- Posicionar a Aplicate en la Universidad Santiago de Cali y Universidad del Valle como la

opcion numero uno en el servicio de clases particulares.

7.2.1.3 Largo Plazo.

- Alcanzar reconocimiento de un 5% del mercado universitario de Cali, como una red de apoyo

académico de clases particulares.
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Por otra parte, es importante definir el mercado objetivo y potencial con el que cuenta Aplicate para
brindar el servicio de tutorias en la ciudad de Santiago de Cali. Para ello se realiza una segmentacion
del mercado e identificacion de la competencia directa de la empresa, y de esta forma definir las
diferentes estrategias de la mezcla del marketing con el fin de posicionar a Aplicate y que sus servicios

sean reconocidos ante la comunidad universitaria.

7.2.2 Segmento de Mercado.

De acuerdo con datos estadisticos de la Alcaldia de Santiago de Cali (2016), la poblacion total de la
ciudad es de 2'394.925. Segun el informe Cali en Cifras del Departamento Administrativo de
Planeacion de la Alcaldia de Santiago de Cali (2017), 220.646 estudiantes acceden a la educacion
superior: en pregrado 77.243 ingresan a universidades oficiales y el restante, es decir, 125.042 eligen
universidades privadas. Por otra parte, en posgrado (especializacion, maestria y doctorado) 7.419
acceden a universidades oficiales y 10.942 a universidades privadas.

De acuerdo al nivel de formacion, en la Tabla 4, se puede observar la distribucion de los estudiantes
matriculados en la educacion superior para el afio 2017 en las siguientes categorias.

Tabla 4. Nivel educativo de los estudiantes de la ciudad de Cali en la educacion superior

Nivel Educativo Cantidad de Estudiantes

Técnica Profesional 8672
Tecnologica 30.880
Unfiversitaria 162.733

Espacializacion 7.184
Maestria 10.006
Doctorado 1.171

Fuente: Elaboracion propia a partir de informe Cali en Cifras del Departamento Administrativo de
Planeacion de la Alcaldia de Santiago de Cali (2017)|

Con respecto a lo anterior, es importante establecer que existe un mercado potencial para brindar el
servicio de clases presenciales, sin embargo, Aplicate se enfoca en los estudiantes universitarios
contando con un mercado objetivo de 162.733 personas, el cual posee unas caracteristicas particulares,

que mas adelante son definidas.
7.2.2.1 Caracteristicas del segmento de mercado.

El mercado objetivo de la red de apoyo Aplicate son los estudiantes universitarios de la ciudad de Cali,
quienes, en la Tabla 5 se presenta la segmentacion del mercado potencial de la empresa, en la que se

definen las siguientes caracteristicas.
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Tabla 5. Segmentacion del Mercado Potencial de Aplicate

Segmentacion Demografica

Jovenes: 16-17 afios

Edad
? Adultos: 18-59 afios
Nivel de educacién Esmdiante universitario
Segmentacion Geografica
Region Valle del Cauca
: . S :
Cindad Salnttag:cr dlLe Cali con 162.733 estudiantes
universitarios (2017)
Segmentacion Socioeconémica
Ingresos Socioeconomicos Entre 2 v 3 smmbv.
.. Estudiante Universitario.
Ocupacidn . — P .
Estudiante Universitario que trabaja.
Media
Clase Social
Alta
Segmentacion Psicologica
Necesidades Reﬁler?os.l personalizados durante su proceso de
aprendizaje.
.. Aprendiraje lento.
A d
prendizare Falta de concentracion durante la clase.
Segmentacion Psicografica
Manejo del tema por parte de la persona que dictara
la clase
Sensibilidad a un factor Calidad
Disponibilidad del tutor
Precio
Segmentacion relacionada al uso
Frecuencia del uso Una o mas veces por semesire.
Objetivo Personal
Logro
. Universidad.
Localizacion

Lugar de residencia

Superacion personal.
Aprendizaje.

Beneficio Buscado

Fuente: Elaboracion propia basada en el libro Fundamentos de Marketing (Armstrong & Kaotler,
2013)
Una vez definida la segmentacién del mercado de la empresa Aplicate, se procede a estudiar y analizar

la competencia directa presente en el entorno de la ciudad de Santiago de Cali.

7.2.3 Estudio de competencia de Aplicate.

A continuacion, se presenta la informacion detallada acerca de la ubicacion, las ventajas y desventajas
competitivas y los diferentes servicios que ofrecen cada uno de los competidores directos de Aplicate

en la ciudad de Cali, la cual fue obtenida directamente de cada una de las paginas web de Superprofe,
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Duis y Maestrik, para posteriormente elaborar una matriz de anélisis de competencia, la cual permite

identificar la posicién en la que se encuentra Aplicate frente a sus competidores.

7.2.3.1 Superprofe.

Supor o

Es una plataforma digital que permite conectar a estudiantes de colegio y/o universitarios que requieran

de clases particulares con tutores. Se encuentra ubicado en las ciudades de Cali, Bogota y Medellin.

Los servicios con los que cuenta Superprofe son clases presenciales (domicilio del estudiante) y Online

(Skype). Las clases que brinda son las siguientes:

- Clases de ciencias: matematicas, quimica, biologia, fisica, estadistica y algebra.

- Clases de mdsica y arte: guitarra.

- Clases de idiomas: inglés, inglés de negocios, inglés para adultos y para nifios, francés y
portugués.

- Clases de apoyo escolar: lectoescritura, repasos y refuerzos para primaria y bachillerato.

- Clases de economia y contabilidad.

- Clases de informatica y tecnologia: ofimatica (word, Excel, power point) y programacion.

Dentro de sus ventajas competitivas se hallan:

Experiencia en el mercado: 4 afios (septiembre 2014)

Su target esta conformado por estudiantes de colegio y universitarios.

Cuentan con pagina web y aplicacion movil.

El estudiante puede elegir al tutor que le dicte la clase.

Cuenta con pasarela de pagos: consignacion en el banco, PSE, efecty o baloto y tarjeta de
crédito.

Cuenta con las siguientes desventajas:

Solo brindan clases particulares, ya sea a domicilio u Online.

Solo es posible elegir al tutor usando la aplicacion movil.

La aplicacion movil solo esté disponible para sistema Android.

Los precios de las tutorias oscilan entre $30000 /hora y $80000/hora.

Para aquellas personas que no quieran o puedan descargar la aplicacion mavil, deberan ingresar
por la pagina web de Superprofe y solicitar las clases por ese medio, lo cual genera que la

atencion y respuesta a la solicitud no sea lo mas rapida.
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7.2.3.2 Duis.co.

Duis

Es un mercado en linea que permite conectar a estudiantes universitarios destacados que quieren
obtener ingresos extras con estudiantes que necesitan mejorar su desempefio académico. Manejan el
modelo de Marketplace. Se encuentra ubicado en Cali. Los servicios que brinda Duis son clases
presenciales (el monitor escoge el lugar de comun acuerdo con el estudiante, normalmente las clases
se dan en la universidad. y también cuentan con tutorias online a través de Skype. Las clases que brinda
principalmente son en las siguientes asignaturas: célculo, contabilidad, quimica, matemaéticas, inglés,
algebra, administracion financiera, economia y estadistica.

Dentro de sus ventajas competitivas estan las siguientes:

- Los monitores son estudiantes universitarios que estudian en la misma universidad del
estudiante que necesita la clase, conocen la metodologia de los docentes y el enfoque, lo cual
permite que el tema dado sea abordado de la mejor manera.

- Cuenta con pasarela de pagos (PayU), para realizar pagos en efectivo a través de baloto o efecty,
0 en linea por PSE: tarjeta débito o crédito. El pago de la clase es recibido por el estudiante
(monitor).

- El precio promedio de las sesiones brindadas es de $21000/hora.

- El monitor es calificado con estrellas, las cuales definen qué tan bueno es en cuanto a
conocimiento, comunicacion, conexion y eficacia.

Cuenta con las siguientes desventajas:

- El estudiante (monitor) es el que establece el precio por hora de las clases.

- Solo aceptan como monitores a estudiantes de las universidades: Pontificia Universidad
Javeriana y de la Universidad Icesi.

- Solo el pago de las clases entre estudiantes (monitores) y Duis, es por medio de Nequi.
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7.2.3.3 Maestrik.

r‘fgo,éaestr“ik

Es una plataforma que permite seleccionar y contratar un tutor dentro de una base de datos de personas
calificadas para dictar clases personalizadas, a través de su aplicacion movil. Se encuentra ubicado en
Cali, Barranquilla, Bogota, Medellin y Bucaramanga. Maestrik ofrece clases presenciales, las cuales
pueden ser a domicilio dependiendo de la disponibilidad y condiciones establecidas por el tutor en su
perfil. Las clases que brinda principalmente son en las siguientes asignaturas:
- Ciencias.
- Economia, finanzas y contabilidad.
- Deportes,
- Primera Infancia,
- Proyectos (reportes casos clinicos, tesis, articulos cientificos, monografia)
- Matematicas y Probabilidad.
- Materias de Colegio.
Sus ventajas competitivas son las siguientes:
- La App cuenta con una pasarela de pagos (EpayCo), a través de Efecty, Via Baloto o tarjeta
de crédito.
- Los precios por hora de una clase particular es de $30.000 pesos en promedio.
- Brindan clase a estudiantes de colegio y universidad.
Cuenta con las siguientes desventajas:
- Solo se puede usar la App para ver los tutores y agendar la clase.
- Solo se puede realizar el pago de la clase a través de la App.
- El tutor es el que establece el precio por hora de las clases.
- El proceso para que le den respuesta al estudiante sobre agendamiento de una clase es largo,
debido a que una vez reservada la clase le llega al tutor una notificacion a través de la App,
luego este debe confirmarla, y en caso de no hacerlo, el estudiante debe enviar un correo

electronico a servicioalcliente@maestrik.co para que Maestrik agilice el proceso.
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7.2.4 Matriz Analisis de Competencia.

A continuacion, en la Tabla 6 se presenta la matriz que permite analizar la competencia que tiene
Aplicate, mediante la clasificacion o ponderacion de ciertos factores claves, los cuales determinan la
posicion que la red de apoyo académico tiene frente a sus competidores.

Tabla 6. Andlisis de Competencia de Aplicate

Aplicate SuperProfe Duis Maestrick

Factorefsrxict::ves L3 Peso Clasificacion Ponderacion Clasificacion Ponderacion Clasificacion Ponderacién Clasificacion Ponderacion
Posicionamiento e, 1 0.20 3 0.60 3 0.6 3 0.6
el mercado
Precios competitivos  0.25 3 0.75 2 0.50 3 0.75 2 05
Ubicacion 0.10 1 0.10 4 040 1 0.10 4
Formas de Pago 0.07 2 0.14 4 0.28 4 0.28 3 2
Trayectorienel 4 1o 3 0.54 4 0.72 2 0.36 2 0.4
mercado
Portafolio de 0.20 3 0.60 3 0.60 3 0.60 3 0.6
SETVICIOS

Total 1.00 1.73 250 269 267

Fuente: Elaboracion Propia
De acuerdo con lo anterior, la mayor competencia que tiene Aplicate es Duis con una puntuacion de
2,69, lo que significa que se encuentra 0,19 puntos por encima del promedio el cual es 2,5. Esto se
debe a que Duis se encuentra posicionado en el mercado de la ciudad de Santiago de Cali,
principalmente en las Universidades Javeriana e ICESI.
Ademas, los tutores son estudiantes universitarios que pertenecen a la misma universidad del
estudiante que necesita la clase, conocen la metodologia de los docentes y el enfoque, lo cual permite
que el tema dado sea abordado de la mejor manera. Ademas, emplea facilidades de pago debido a que
cuenta con la pasarela de PayU, la cual brinda una mayor comodidad para el usuario.
En segundo lugar se encuentra Maestrik con una calificacion de 2,67 y en tercer lugar SuperProfe con
una ponderacion de 2,50.
Por otro lado, Aplicate obtuvo una calificacion de 1,73, encontrdndose 0,77 puntos por debajo del
promedio, y esto se debe principalmente a que no se encuentra posicionada en el mercado de Santiago
de Cali, y para ello se debe implementar una serie de acciones y estrategias que le permitan obtener
una mayor participacién de su mercado objetivo, como son:

- Vincular a los mejores tutores de las diferentes universidades de la ciudad de Cali, para brindar

un servicio de calidad y seguridad.
- Implementar las redes sociales, como Facebook para realizar marketing digital que sea

innovador, frecuente y organico con el fin de dar a conocer Aplicate a un publico mas amplio.
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Responder con celeridad las solicitudes que realicen los estudiantes, para brindar un buen
servicio al cliente.

Brindar el servicio postventa, con el fin de conocer la opinion y grado de satisfaccion del
estudiante con la clase y asi realizar una retroalimentacion que permita el mejoramiento del

servicio prestado.

Una vez analizada la competencia directa de Aplicate presente en la ciudad de Cali, se procede a

describir los servicios ofertados por la empresa a su mercado objetivo.

7.2.5 Informacién del estudio de mercado.

La informacion que la empresa busca obtener en el estudio de mercado es lo siguiente:

1.

Conocer el mercado potencial que tiene Aplicate en las diferentes universidades de la ciudad
de Santiago de Cali.

Identificar los motivos por los cuales los estudiantes universitarios adquieren una clase
presencial.

Saber el precio que estan dispuestos los estudiantes universitarios a pagar por una hora de clase
presencial.

Reconocer la forma en que los estudiantes universitarios contactan a un tutor/monitor.
Identificar los factores que los estudiantes universitarios tienen en cuenta al momento de
adquirir el servicio de una clase presencial.

Conocer el lugar en donde los estudiantes universitarios prefieren tomar una clase presencial.
Determinar la frecuencia en que adquieren los estudiantes universitarios el servicio de una clase

presencial.

Para Aplicate definir su mercado potencial presente en la ciudad de Santiago de Cali, realiz6 una

encuesta a los diferentes estudiantes universitarios.

7.2.5.1 Encuesta.

La presente encuesta permitid obtener informacion del mercado al cual apunta la red de apoyo

académico Aplicate. Consta de 15 preguntas, tanto de seleccion mdultiple como abiertas. A

continuacion, se presenta el cuestionario aplicado a la muestra:

Se esté realizando un proyecto para la creacidén de una empresa de prestacion de servicios de clases

presenciales dictadas por estudiantes universitarios en la ciudad de Cali, es por ello que la presente

encuesta se realiza con el fin de conocer la opinion y el grado de aceptacion de los estudiantes de las
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seran utilizados con fines académicos.

1. ¢En cual universidad estudias?

diferentes universidades de la ciudad de Cali, con relacion a este tipo de servicio. Los datos obtenidos

7. ¢Como ha contactado al tutor/monitor?
(Puede seleccionar varias opciones)

2. Edad: A. Mediante el programa de monitorias
A. 16 - 20 afios que ofrece la Universidad.

B. 21 - 25 afios B. A través de una plataforma digital.

C. 26 - 30 afios C. Por medio de redes sociales.

D. 31- 35 afios D. Recomendacion de algin amigo y/o
E. 36 afios 0 mas familiar.

3. ¢Cuél es su programa académico? E. Otro ¢(Cudl?

¢Ha necesitado la ayuda de algun tutor/
monitor al menos una vez a lo largo de su
carrera? (si responde NO dé por terminado
la encuesta, y si responde Sl pasar a la

siguiente pregunta)

8. ¢Esta dispuesto a pagar por una clase

4. Jornada a la que pertenece: particular de manera presencial? (Si
A. Diurna responde NO dé por terminado la encuesta)
B. Nocturna A. Si

C. Mixta B. No

5.

9. ¢(Esta dispuesto a solicitar esa clase
presencial a través de una plataforma digital
que vincula a estudiantes universitarios
como tutores? (Si responde NO dé por

terminado la encuesta)

A. Si A. Si

B. No B. No
6. ¢Cual o cudles han sido los motivos 10. ¢Cuanto esté dispuesto a pagar por una
para adquirir una clase presencial con un hora de clase particular de forma
tutor/monitor? (Puede seleccionar varias presencial?

opciones) A. $25000 - $35000
A. Reforzar conocimientos. B. $36000 - $ 45000
B. Despejar dudas con relacibonaun  tema. C. $46000 - $50000
C. Prepararse para un parcial. D. Mas de $50000
D. Pasar una materia. 11. ¢En qué lugar prefiere tomar la clase
E. Todas las anteriores. presencial?
F. Otro ;Cual? A. Universidad.
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B. Lugar de residencia.
C. Otro ;Cual?
12. Califique de 1 a 5, en donde 1 es poco
importante 'y 5 muy importante los
siguientes factores que usted tiene en
cuenta al momento de adquirir el servicio
de una clase presencial.
Factor 112|345
Precio
Calidad

Forma de pago

Disponibilidad del
tutor

Manejo del tema
por parte de la
persona gue dictara
la clase

13. ¢ Qué tan frecuente solicitas ayuda a un
tutor/monitor?

A. Al menos una vez por semana.

B. Hasta 3 veces al mes.

C. Unasola vez durante el semestre.
D. 3 0 mas veces durante el semestre.
E. Ninguna vez.

F. Otro ¢Cual?

14. ;En cudl o cuéles de las siguientes areas
ha requerido usted ayuda de un tutor?
A. Area de matematicas

B. Areade idiomas

Area administrativa-contable
Area juridica

Area de salud

mmo o

Area de ciencias sociales - filosofia-
ciencias humanas
G. Area de mercadeo y publicidad

H. Area de economia y finanzas

Area de comercio exterior y negocios
internacionales

Area de investigacion

Area de lenguaje v literatura

Area de procesos y operaciones

T r X =

. Area de tecnologias de informacion y
comunicacion

15. ¢En qué dias usted toma una clase
particular? (Puede seleccionar varias
opciones)

Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

Séabado

Domingo

®© Mmoo w»

Gracias por tu tiempo. Tu colaboracion nos es

muy (til

Una vez definido el cuestionario y las preguntas de seleccion mdaltiple o abiertas, las cuales permiten

recolectar la informacion requerida para el estudio del mercado, se procede a establecer la muestra de

acuerdo a la poblacion total universitaria de Cali, en la cual es aplicada la encuesta.
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7.2.5.1.1 Aplicacion de la encuesta

Como instrumento se aplicé una encuesta dirigida a los estudiantes de las diferentes universidades de
la ciudad de Santiago de Cali. Para ello, la poblacién universitaria (N) con la que cuenta Cali es de
80.355 estudiantes en el periodo 2017-11, se establece un margen de error (e) de + 7% = 0,07, un nivel
de confianza (Z) de 95% = 0.95, probabilidad a favor (p) de 0.5 y probabilidad en contra (g) de 0.5. Se
determina la muestra mediante la aplicacion de la siguiente ecuacion:
3 Z?x pxgN

e2(N—-1)+ Z?p=x*q

Ecuacion 2. Tamafo de la muestra aplicado a la encuesta

n

B (0,95)% * (0,5) * (0,5)80.355
~ (0,05)2 (80.355 — 1) + (0,95)2(0,5) * (0,5)

n= 196 estudiantes universitarios de la ciudad de Cali

n

La muestra que fue encuestada es de 196 estudiantes universitarios de la ciudad de Cali.

7.2.5.1.2 Tabulacién e interpretacion del estudio de mercado.

A continuacion, se presentan las graficas de las 15 preguntas realizadas en la encuesta aplicada a la
muestra de los estudiantes universitarios en la ciudad de Cali, con sus respectivos andlisis. En la Grafica
1 se pueden observar las diferentes universidades a la que los estudiantes encuestados pertenecen.

Gréfica 1. Pregunta nimero uno de la encuesta

1. ;En cuil universidad estudias?
1%
1%
2%, 1%| | 1%

1 m Universidad Santiago de Cali

B Universidad del Valle

m Universidad ICESI
Universidad Libre

m Pontificia Universidad Javeriana

B Universidad San Buenaventura
Universidad Autonoma de Occidente
Escuela Nacional del Deporte
Universidad Cooperativa de Colombia

Fundacion Universitaria Catolica Lumen
Gentnim

Fuente: Elaboracion propia.
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Analisis: De acuerdo a la aplicacion de la encuesta, el 39% de los estudiantes pertenecen a la
Universidad Santiago de Cali, el 29% a la Universidad del Valle, el 10% a la Universidad ICESI, el
9% a la Universidad Libre seccional Cali, el 5% a la Pontificia Universidad Javeriana seccional Cali,
el 4% a la Universidad San Buenaventura, el 2% a Universidad Autonoma de Occidente, y un 3%
restante distribuido en la Escuela Nacional del Deporte, Universidad Cooperativa de Colombia y la
Fundacion Universitaria Catdlica Lumen Gentium. Esto permitié conocer el mercado potencial al cual
Aplicate puede brindar sus servicios y orientar sus diferentes estrategias de mercadeo.

En la Grafica 2 se muestra la edad de las personas encuestadas.

Gréfica 2. Pregunta nimero dos de la encuesta

2.Edad

3% 2%

1% m16-20 afios

m21 - 25 afios
26 - 30 afios
31-35 afios

36 afios o mas

Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis: La encuesta arrojo los siguientes datos con relacion a la edad de las personas encuestadas:
un 54% tienen entre 21 y 25 afios de edad, el 30% entre 16 y 20 afios de edad, un 11% se encuentran
entre los 26 y 30 afios, el 5% entre 31 y 35 afios de edad y un 2% restante tienen 36 afios 0 mas. Lo
anterior permite demostrar que la gran mayoria de las personas encuestadas se encuentran entre un
rango de edad de 16 a 25 afios, siendo viable para la empresa, debido a que este segmento se puede
convertir en prospectos para Aplicate, por lo que una significativa proporcidn son recién egresados del
bachillerato y pueden presentar falencias académicas en el transcurso de su carrera.
A continuacion, en la Grafica 3 se puede observar los programas académicos de los estudiantes que
respondieron la encuesta.
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Gréfica 3. Pregunta nimero tres de la encuesta

3. [Cusles wu programs scademico?

o A6t ) psine . 9S1%
SN 0s1 | g | Lot

153% . 1ok ||| asin
|

051%

& Admimistracson de Empresas
& Comunscacion Soessl

® Disefio v afmes

® Licenciatura en Literatura

® Conmduria Piblica

® Licencratury en Histona

® Arquitectura

# Terapia Respiratona

# Licencsarur en Educacion Popular

® Licenciatura en Lengnas extranjens

® Economia y afines

® [ngenieria ¥ Afines

® Licenciatura en Crencias Sociakes
® Quimica

= Mercadeo

® Licenciatura en Educacion Fisxa
# Tmbajo Social

# Licencianra <o Educacion Infaanl

» Psicologia

= Medicina

® Nogocios Internacionales

® Licenciaturn en ciemcias naturnles
8 Derecho

® Finanzas

® Ciencias Politicas

# Licenciaturn en Matematicas

8 Enfermern

® HBaologss Microbiologa = Odontologia ® Atencion Prehospatana

® Fonoaudiologia ® Licenciatura ¢n Artes Visuales

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo a la aplicacion de la encuesta, el 41,33% de los estudiantes pertenecen a los
programas de ciencias administrativas, econdmicas, contables y financieras, un 14,80% de los
estudiantes son de los programas de licenciaturas o ciencias de la educacion, el 12,24% de las personas
encuestadas se encuentran dentro de los programas de salud, un 10,71% estudian programas de
ingenieria, el 8,67% pertenecen a programas de Derecho y ciencias politicas, un 5,61% de los
encuestados estudian programas relacionados con comunicacién social y trabajo social, un 3,57% de
los encuestados estudian programas de disefio y arquitectura, el 3,06% hacen parte de programas de
ciencias basicas. Lo anterior permite identificar, los programas en los cuales la empresa tiene méas
oportunidades de brindar el servicio de clases particulares, a traves de tutores especializados en dichas
areas.

A continuacion, en la Grafica 4 se presenta la jornada en la que estudian las personas su programa

académico.
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Gréfica 4. Pregunta nimero cuatro de la encuesta

4. Jornada a la que pertenece

m Diurna
B Nocturna

mMixta

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis: EIl 40,82% de los estudiantes encuestados pertenecen a la jornada diurna, un 37,76% a la
jornada mixta, y el 21,43% restante son de la jornada nocturna. Esto permite para Aplicate evidenciar,
los horarios en los cuales los estudiantes matriculan las asignaturas y asi conocer en qué momentos se
pueden realizar campafias dentro de las diferentes universidades. Por otra parte, en la Grafica 5 se
puede observar el porcentaje de aquellos estudiantes universitarios que han necesitado de algun tutor
0 monitor al menos una vez en su carrera profesional.

Gréfica 5.Pregunta nimero cinco de la encuesta

5.;.Ha necesitado la ayuda de algun tutor/
monitor al menos una vez a lo largo de su
carrera?

11,22%

mSi
mNo

Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis: La mayoria de los encuestados, lo cual equivale al 88,78%, han necesitado alguna vez en su

carrera de la ayuda de un tutor. Lo anterior, demuestra una oportunidad para Aplicate en ofrecer sus
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servicios en las diferentes universidades de la ciudad de Cali. Posteriormente, en la Grafica 6 se
conocen los motivos por los cuales los estudiantes universitarios han adquirido una clase presencial
con un tutor o monitor.

Grafica 6. Pregunta numero seis de la encuesta

6. ;Cual o cuales han sido los motivos para adquirir una clase
presencial con un tutor/monitor?

0,4%

B Reforzar Conocimientos

B Despejar dudas con relacion a
un tema

B Prepararse para un parcial

1 Pasar una materia

B Todas las anteriores

® Monografia

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: EI mayor motivo por el cual los estudiantes acuden a un tutor/ monitor, es para despejar
dudas con relacion a un tema con un 32%, en segundo lugar, con un 28,3% para reforzar
conocimientos, el 17,2% para prepararse para un parcial, un 16,8% incluye todas las demas opciones,
el 5,3% para aprobar una asignatura y un 0,4% para asesoria de monografia. Lo anterior permite
identificar las oportunidades que se presentan para Aplicate en prestar el servicio de tutorias y la
manera en que se debe posicionar la empresa ante su segmento de mercado.

En la Gréfica 7 se presenta los medios por los cuales los estudiantes universitarios han contactado al

tutor o monitor.
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Gréfica 7. Pregunta nimero siete de la encuesta

7. .Como ha contactado al tutor/monitor?

2%

® Programa de Monitorias de
la Universidad

m Mediante una plataforma
digital

Por redes sociales

Recomendacion de al gin
amigo v/o familiar

m Otro

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis: El 38% han contactado al tutor a través del programa de Monitorias de su respectiva
Universidad, convirtiéndose en una oportunidad para que Aplicate puede darse a conocer en este tipo
de programas, un 33% mediante la recomendacién de algun amigo y/o familiar, el 14% por medio de
redes sociales, un 13% a través de una plataforma digital, y un 2% por otros medios, como publicidad
0 avisos en las universidades. Posteriormente, en la Grafica 8 se conoce el porcentaje de aquellos
estudiantes que estan dispuestos a pagar por una clase particular de manera presencial.

Gréfica 8. Pregunta nimero ocho de la encuesta

8. (Esta dispuesto a pagar por una clase
particular de manera presencial?

m5sl

Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis: La mayoria de los estudiantes estan dispuestos a pagar por una clase particular de manera
presencial, lo cual equivale a un 85%, lo que significa una gran oportunidad de negocio para Aplicate,
evidenciandose un mercado potencial para ofrecer sus servicios. Mientras que, un 15% de los
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estudiantes no estan dispuestos a pagar una clase particular de manera presencial. A continuacion, en
la Grafica 9 se presenta el porcentaje de aquellos estudiantes que estan dispuestos a solicitar esa clase
presencial a través de una plataforma digital que vincula estudiantes como tutores.

Grafica 9. Pregunta ndmero nueve de la encuesta

9. ;Estaria dispuesto a solicitar esa clase presencial
a traves de una plataforma digital que vincula
estudiantes como tutores?

mS]
nNO

Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis: Se destaca ain mas la oportunidad de negocio para Aplicate, debido a que el 93% de las
personas encuestadas estan dispuestas a agendar la clase presencial mediante una plataforma digital,
como lo es la red de apoyo académico, mientras que un 7% no solicitan una clase por ese tipo de medio.
Por otra parte, en la Gréfica 10 se puede observar el precio que estan dispuestos a pagar los estudiantes
por una hora de clase particular de forma presencial.

Gréfica 10. Pregunta numero diez de la encuesta

10. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por una hora
de clase particular de forma presencial?

3%
//[;u/ﬂ
= 325000 - $30000
m $31000 - § 36000
= 337000 - $42000
$43000 - $48000
m Mas de $49000

Fuente: Elaboracion propia.
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Analisis: EI 67% de los estudiantes encuestados prefieren un rango de precios relativamente bajo, que
oscilan entre $25.000 y $30.000 pesos, un 24% esta dispuesto a pagar por 1 hora de clase entre $31.000
y $36.000 pesos, un 7% opta por pagar entre $37.000 y $42.000, el 3% esta dispuesto a pagar entre
$43.000 y $48.000, mientras que ninguna de las personas que respondieron la encuesta eligieron la
opcion de pagar por una 1 hora de clase mas de $49.000 pesos. Lo anterior, permite a la empresa
direccionar y hacer énfasis en sus precios competitivos. Por otra parte, en la Grafica 11 se muestra los
lugares que los estudiantes prefieren para tomar la clase presencial.

Grafica 11. Pregunta nimero once de la encuesta

11. ;En qué lugar prefiere tomar la clase
presencial?

B Universidad

Lugar de Residencia

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis: EI 56% de los encuestados prefieren tomar la clase presencial en la universidad, un 44% en
el lugar de residencia. Lo anterior permite generar un plan de logistica y organizacion viable, para que
los tutores puedan brindar las clases en las distintas universidades de la ciudad de Cali.
Por otra parte, en las Graficas 12 a la 16 se presentan los factores que los estudiantes tienen en cuenta
al momento de adquirir un servicio de clase presencial, dandoles una ponderacion de 1 a 5, en donde

1 es poco importante y 5 muy importante.
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Gréfica 12. Factor precio

Precio

3%

m]
w2
m3
m4
m5

Gréafica 13. Factor calidad

Fuente: Elaboracion propia.

Calidad

m]
.2
m3
m4
m5

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafica 14. Factor forma de pago

-

Forma de Pago

ml
m2
m3
m4
m5

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfica 15. Factor disponibilidad del tutor

-
Disponibilidad del Tutor

2%

ml
m2
m3
m4
m5s

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfica 16.Factor Manejo del tema por el

Manejo del tema por parte de la persona que
dictara la clase

1% _1%

m1
m2
m3

ms

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con lo anterior, se puede destacar que los factores: Precio, Calidad, Disponibilidad
del tutor y Manejo del tema por parte del tutor, son aquellos en los que la mayoria de encuestados
otorgaron una calificacion de 5 (muy importante), lo que permite a la empresa identificar el
enfoque que deben tener sus estrategias de precio y servicio. Por otra parte, las personas
encuestadas destacaron que, el factor de las diferentes formas de pago del servicio es
medianamente importante al momento de adquirir una clase de forma presencial mediante una
plataforma digital, lo cual le permite a Aplicate analizar la posibilidad de implementar una
pasarela de pagos. Por otra parte, en la Grafica 17 se muestra la frecuencia en la que los
estudiantes solicitan la clase.

Gréfica 17. Pregunta nimero trece de la encuesta

13. ;Qué tan frecuente solicitas ayuda a un tutor/monitor?

3%

m Al menos una vez por
semana.

W Hasta 3 veces al mes.

w Una sola vez durante el
sem estre.

3 o mas veces durante el
semestre.

m 2 veces al semestre

Fuente: Elaboracion propia.
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Analisis: El 38% de los encuestados determinan que han solicitado ayuda a un tutor una sola
vez durante el semestre, el 30% han requerido ayuda 3 o mas veces durante el semestre, el 24%
hasta 3 veces al mes han contactado a un tutor, un 5% al menos una vez por semana y un 3%
han requerido ayuda de un tutor 2 veces durante el semestre. Esto permite conocer, ademas de
la disponibilidad que se debe tener por parte de los tutores para prestar el servicio durante el
semestre, los momentos criticos en los que se tienen que intensificar o dirigir las estrategias de
publicidad para obtener mas clientes y brindar la mayor cantidad de clases particulares de
acuerdo a la capacidad instalada con la que cuenta Aplicate.

A continuacién, en la Grafica 18 se presenta las areas en las que los estudiantes han requerido
de la ayuda de un tutor.

Gréfica 18. Pregunta nimero catorce de la encuesta

14.; En cual o cuales de las siguientes areas ha requerido usted ayuda de un tutor ?

o ~1,09%
582% 20~

1,09%

3,64%
6,91%

4,00% 5.82%

m Area de Matem aticas u Area de Idiomas
u Area Administrativa-contable Area Juridica

Area de Salud u Area de ciencias sociales - filosofia - ciencias humanas
= Area de Mercadeo - Publicidad Area de Economia

Area de Comercio Exterior v Negocios Internacionales Area de Investi gacion
mAreadeL enguaje y Literatura u Area de Procesos v Operaciones

Area de TICs Area de Ciencias Namurales

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo a lo que establecieron las personas encuestadas, el 26.55% han requerido
ayuda de un tutor en asignaturas relacionadas con el area de matematicas, el 12.73% en el area
de idiomas, el 10.18% en areas administrativas-contable, en el area de economia el 7.64% de los
encuestados han solicitado refuerzo.

Por otro lado, en el area de investigacion el 7.27% de los estudiantes han tomado una tutoria, el
6.91% han requerido ayuda de un tutor en el 4rea de Area de ciencias sociales - filosofia -
ciencias humanas, un 5.82% en el area de juridica, otro 5.82% en el area de procesos y

operaciones, un 4% en el area de lenguaje y literatura, un 3.64% en el area de mercadeo-
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publicidad, un 3.27% en el area de Tics, el 1.09% ha requerido ayuda en el area de ciencias
naturales, y un 1.09% restante en areas relacionadas con comercio exterior y negocios
internacionales. Lo anterior permite a la empresa identificar aquellas areas en los que debe
vincular la mayor cantidad de tutores teniendo en cuenta las distintas disciplinas mayormente
solicitadas por los estudiantes.

Finalmente, en la Grafica 19 se presenta los dias en los que los estudiantes toman una clase
presencial con un tutor.

Grafica 19. Pregunta nimero quince de la encuesta

15. ;En queé dias usted toma una clase particular?

B Lunes

® Martes

B Miércoles
Jueves

B Viernes

m Sabado

Domingo

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: El 18,15% de los encuestados prefieren tomar clases particulares los dias miércoles,
un 17,16% los dias sabados, el 16,50% los dias lunes, un 15,51% los dias martes, un 14,52%
agendan una clase con un tutor los dias jueves, el 10,56% solicitan una clase los dias viernes y
un 7,59% los dias domingos. Esto permite evidenciar para Aplicate, aquellos dias de la semana
en la que los estudiantes universitarios solicitan una clase presencial, lo cual es importante.
debido a que de esta forma la empresa puede implementar estrategias de promocion y asegurar
previamente la disponibilidad de tutores para esos dias.
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7.2.5.1.3 Conclusiones del estudio de mercado realizado por Aplicate.

De acuerdo con la aplicacion de la encuesta a la muestra de los estudiantes universitarios de la ciudad
de Santiago de Cali, existe un potencial de clientes significativo, conformado por 148 estudiantes por
semestre, los cuales estan dispuestos a solicitar una clase presencial a través de una plataforma digital
que vincula a estudiantes universitarios como tutores, lo que equivale al 93% de las personas
encuestadas.

Ademas, cabe destacar que el principal motivo por el cual los estudiantes acuden a un tutor, es para
despejar dudas con relacion a un tema. Con relacion al precio que estan dispuestos a pagar, este se
encuentra en un rango entre $25.000 y $30.000 pesos por una hora de clase presencial, el cual es un
factor importante para que Aplicate pueda implementar una estrategia de precios competitivos y asi
obtener una mayor cuota de mercado; por otra parte, es importante destacar la frecuencia en que los
estudiantes solicitan ayudan a un tutor durante el semestre, encontrandose los siguientes datos: el 38%
una sola vez por semestre, un 30% contactan al tutor 3 0 méas veces durante el semestre, el 24% hasta
3 veces al mes, un 5% al menos una vez por semana, un 3% dos veces al semestre, este factor de
frecuencia en la adquisicion del servicio es importante conocerlo, debido a que de esta forma Aplicate
puede contar con la capacidad instalada suficiente para satisfacer las necesidades de sus clientes
potenciales en aquellos momentos criticos durante el semestre, y asi implementar estrategias de
promocion que capten posibles usuarios.

Por otra parte, el 38% contacta al tutor por medio del programa de Monitorias de su respectiva
universidad, el cual significa en primera instancia una oportunidad para que Aplicate se dé a conocer
frente a los estudiantes como también el de reclutar tutores que quieren ser parte de la red de apoyo
académico, sin embargo, puede representar una amenaza dado que estos programas son gratuitos.
También se identificé que la mayoria de los estudiantes encuestados pertenecen a la Universidad
Santiago de Cali (39%), la Universidad del Valle (29%) y la Universidad ICESI (10%), ademas el 56%
de los encuestados prefieren tomar la clase presencial en su universidad, lo cual permite establecer una
estrategia en la que se vinculen tutores que estudien en la misma universidad del estudiante, con el fin
que se genere un mejor acompafiamiento en cuanto a la metodologia de dicha asignatura.

Es importante destacar aquellos factores que tienen en cuenta los encuestados al momento de adquirir
el servicio de una clase presencial, los cuales son: Precio, Calidad, Disponibilidad del tutor y Manejo
del tema por parte del tutor, lo que permite a la empresa identificar el enfoque que deben tener sus

estrategias de precio y servicio.
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De acuerdo con lo anterior, se puede evidenciar que la creacion de la red de apoyo académico Aplicate
es viable, dado que se pudo comprobar la existencia de un mercado potencial en las diferentes
universidades de la ciudad de Santiago de Cali.

Una vez establecido el mercado potencial de Aplicate, se procede a determinar los objetivos a corto,

mediano y largo plazo de la demanda potencial de la empresa.

7.2.6 Demanda Potencial.

Con base a los resultados arrojados por la encuesta que se aplico a estudiantes de distintas
universidades de la ciudad de Cali, se estima lo siguiente con relacion a la demanda potencial de
Aplicate:
- Corto Plazo: Alcanzar una participacion del 1% del mercado universitario de la ciudad de Cali
en la prestacion del servicio de clases particulares.
- Mediano Plazo: Posicionar a Aplicate en la Universidad Santiago de Cali y la Universidad del
Valle en el servicio de clases particulares.
- Largo Plazo: Aumentar los usuarios de la red de apoyo académico Aplicate en un 5% del
mercado potencial universitario en la ciudad de Cali.
Al conocer Aplicate el nimero de clientes potenciales presente en las diferentes universidades de la
ciudad de Cali, es importante establecer las estrategias que debe implementar de la mezcla de
mercadeo, como son plaza, promocién, servicio y precio, las cuales deben fusionarse para la creacion
de valor hacia los clientes, permitiendo de esta forma que la empresa crezca y se posicione en el
mercado. (Armstrong & Kotler, 2013)

7.2.7 Estrategias del Mix del Marketing.

7.2.7.1 Estrategia de Plaza: Sistema de distribucion de Aplicate.

En la Tabla 7 se puede observar que Aplicate emplea un sistema de distribucion de venta directa del
productor al consumidor final (estudiantes universitarios). Se elige este tipo de distribucion, debido a
que Aplicate al ser una empresa prestadora de servicios, 1o que busca es seleccionar de manera
adecuada y pertinente a los tutores que se vinculen a la red de apoyo académico. Ademas, Aplicate al
momento de prestar el servicio de clases presenciales, es el encargado de elegir al tutor mas competente
y que cumpla con las necesidades que el cliente quiera suplir, que en este caso seria despejar dudas y

reforzar conocimientos con relacién a un tema.
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Tabla 7. Disefio del proceso de Aplicate

Prestador del Servicio Consumidor Final
Aplicate Estudiantes universitarios de la cndad de
Santiago de Cali
Responsables

Los cofundadores de Aplicate (Gerente General , Asesor Comercial v
Community Manager)

Fuente: Elaboracion Propia
A continuacion, en la Tabla 8 se presenta la estrategia de plaza a implementar por Aplicate, como
también el plan de accién y el presupuesto requerido para esto.

Tabla 8. Estrategia de Plaza

Presupuesto de Estrategia de Plaza

Valor

Estrategia Plan de Accién Cantidad . Valor Total
Unitario
Hosting por 1 afio con
- 1 5 135.000 $ 135.000
Crear una pagina web Colombia Hosting
con ¢l fin de ofrecer v dar Disefio de la pagina web
a conocer el servicio de con la EMpresa s n
clases particulares a Contraslash inchiye ! 3 420.000 3 420.000
estudiantes universitarios. Dominio
Total 2 S 555.000

Fuente: Elaboracién Propia
Una vez establecido el sistema de distribucion del servicio, se procede a determinar los objetivos,

estrategias, plan de accidn y presupuesto para promocionar los servicios de Aplicate.

7.2.7.2 Estrategia de Promocidn del servicio.

A continuacion, en la Tabla 9 se presentan las diferentes estrategias de promocion con su respectivo
presupuesto, las cuales permiten que Aplicate realice campafas de reconocimiento de los servicios

que ofrece.
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Tabla 9. Estrategia de promocion de Aplicate

Presupuesto Estrategias de Promocion

Valor

Objetivos Estrategias Plan de Accién Cantidad L. Total
Unitario

Camisetas con el logo de Camisetas Polo 3 §25.000 5 75.000
Aplicate Bordado 3 57.000 $21.000
y . . .. Disefio 1 $30.000 530.000
Eijrrﬂd;zs d.tft;e;mtz Tarjetas de Presentacion Tmpresion 500 $ 120 S 60.000
cudad de Cali para Calcomanias Diseflo L 5 30.000 5 30.000
.. Impresion 300 §120 5 36.000

ofertar los servicios de la Transporte Masivo MIO:
empresa. Gastos de . } o 66 $2.100 5 138.600

Representacion ida y regreso

Refrigerios 11 54.500 5 27.000
Total S 417.600
Participar en las diversas Montaje Stand 1 5 250,000 5 250.000
ferias de emprendimiento Pendon Disefio 1 5 25.000 5 25.000
de la ciudad. 90 x 80 cm Impresion 1 5 41.000 541.000

Total § 316.000

Fuente: Elaboracion propia.
A continuacién, la Tabla 10 en donde se presentan las diferentes estrategias de publicidad, en donde
Aplicate implementa el marketing digital, a través de la presencia en redes sociales y en Google, para
asi obtener un mayor alcance de su publico objetivo.
Tabla 10. Estrategia de Publicidad de Aplicate

Presupuesto Estrategias de Publicidad

Alcanzar un mayor .r
Creacion de redes

publico objetivo Elaboracion de la fanpage

mediante las redes solcuales como facebook Facebook 1 50 50
, € mstagram.
sociales.
Campafias por facebook 4 5130000 5520000
Realizacion del petfil 1 $0 $0

empresarial instagram

Utilizar las herramientas Campafias de anuncios de

de Google para el
posicionamiento de la

busqueda con Google
Adwords: 1 clic $1.740 4 $150.000 5 600.000
COP v en promedio 86

agina web.
pagh clic en el anuncio.

Total $1.120.000

Fuente: Elaboracion propia
Por otra parte, es importante determinar el tipo de mensaje y valores corporativos que se quieren
transmitir a cada uno de los clientes potenciales con el servicio de clases particulares, a partir de la

definicion del logo y un slogan que identifique a Aplicate.
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Figura. 1. Logo de Aplicate

Fuente: Elaboracion Propia

Slogan: Aprendizaje entre iguales

La palabra Aplicate nace del evento Startup Weekend Cali 2016, el cual se llevo a cabo en la
Universidad Santiago de Cali. Este nombre quiere reflejar el comportamiento de una persona aplicada,
es decir, aquella que pone esfuerzo, constancia y disciplina de estudio. Ademas, se pretende incentivar
a los estudiantes universitarios en transmitir y/o recibir conocimientos.

A continuacion, se plasma por medio de un diagrama de Venn, los valores corporativos que brinda la

red de apoyo académico Aplicate a sus usuarios y prospectos.

¢ Qué ofrece Aplicate?

CALIDAD SEGURIDAD

* Aplicate se enfoca en garantizar
que el servicio que brinda, cumpla’

con los requerimientos del cliente.
Seguimiento a las clases con el fin
de evaluar la satisfaccion de los
clientes.

Retroalimentacion tanto del
estudiante como del tutor,del
desempeiio de la clase para estar
en un proceso de mejora continua,

RAPIDEZ

Pronta respuesta a solicitudes
Encuentra tutores de manera
rapida en un mismo lugar

* Politica de Tratamiento de
datos

* Filtro a tutores para garantizar

- sus competencias y habilidades

* Revision de antecedentes
penales de los tutores.

CONFIANZA

* Nuestros tutores son estudiantes
universitarios, por lo que conocen de
primera mano las necesidades de
nuestros clientes

* Tutores calificados para dictar clases
personalizadas

Figura. 2 Valores Corporativos de Aplicate

Fuente: Elaboracion propia utilizando el servicio en linea de creacion de diagramas de la pagina web

Lucidchart
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Dentro de las estrategias de mercadeo, se puede encontrar la de servicio, la cual es importante y clave
para que Aplicate mida y mejore la satisfaccion de sus clientes, y de esta forma pueda diferenciarse de

su competencia.

7.2.7.3 Estrategia de Servicio.

Aplicate ofrece clases presenciales a estudiantes universitarios de la ciudad de Cali. Esta consiste en
un acompafiamiento personalizado brindado por una persona capacitada y con conocimientos sélidos
y especificos, que en este caso es un estudiante universitario de sexto semestre en adelante y que es
denominado como tutor, la cual estéd dispuesta a reforzar el aprendizaje y despejar dudas de aquellos
que requieren de apoyo académico para asi mejorar su rendimiento.

La necesidad o problema que satisface los servicios de Aplicate a la comunidad universitaria son los
siguientes: el primero esta relacionado con las falencias académicas que los estudiantes pueden
presentar en distintas areas del conocimiento, ya sean especificas o multidisciplinarias y el segundo

consiste en la dificultad de encontrar a alguna persona que pueda ayudar a contrarrestar estas falencias.

7.2.7.3.1 Propuesta de valor de Aplicate.

Vincular a estudiantes universitarios con los mejores tutores de la ciudad de Cali, para reforzar
conocimientos en las diferentes areas o ciencias, en rapido tiempo, a un menor precio y a través del
uso de las TIC. Lo anterior, permite un aprendizaje entre iguales, lo cual resulta mas favorable para los
estudiantes, dado que se genera una mayor confianza para que estos se puedan desenvolver durante la
tutoria.

Dentro del ambito de clase presencial, la empresa brinda dos modalidades:

1. Tutoria: este servicio consiste en brindar una clase presencial personalizada, cuyos contenidos
se encuentran relacionados de acuerdo a las necesidades y especificaciones del cliente, tales
como, Es importante definir que este servicio, es brindado durante el semestre universitario en
Colombia, que consta de 8 meses y que esta definido durante los periodos febrero-mayo y
agosto-noviembre.

2. Cursos de verano: Por su parte, este servicio va dirigido a un grupo maximo de 5 estudiantes,
gue manejan un contenido tematico preestablecido con una intensidad de 10 horas por mes.

Este servicio se encuentra disponible durante los meses enero, junio y julio.
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7.2.7.3.2 Garantias para el estudiante (usuario).

1. Aplicate realiza verificaciones de antecedentes disciplinarios, penales, contractuales, fiscales y
de pérdida de investidura de cada tutor, y en caso que se encuentre algun antecedente, el proceso
para vincularse como tutor en Aplicate.co queda automaticamente anulada.

2. Cuando el estudiante incumpla la clase pactada, es decir no la tome sin realizar la notificacion

a través de un mensaje por correo electronico al siguiente correo: comunidad@aplicate.co, por

lo menos seis (6) horas antes de la misma) debera cancelar el valor correspondiente a una (1)
hora de clase a Aplicate.
3. Cuando el tutor sea el que incumpla la clase, Aplicate reconocerd una (1) hora de clase al

estudiante.

A continuacidn, en la Tabla 11 se muestra el presupuesto destinado para la garantia del servicio a la

persona que adquiere la tutoria, en caso tal que el tutor incumpla con la clase.

Tabla 11. Garantia del servicio de tutorias

Estrategia Horas de Clase Estimada Valor Total

Unitario

Reconocimiento de
1 hora de clase al 20 530000 §600.000
estudiante por afio.

Fuente: Elaboracién propia

Es importante aclarar, que la garantia del servicio en cuanto al reconocimiento de 1 hora de clase,
aplica Unicamente para la tutoria. En relacion a los cursos de verano, no hay reembolso del valor total
o parcial del curso al estudiante, dado que se ha confirmado previamente con este su asistencia y

disponibilidad completa.

7.2.7.3.3 Servicio Postventa.

1. Una vez el estudiante haya recibido la clase, el gerente general de Aplicate se comunica con el
usuario con el fin de realizar una retroalimentacién del servicio con relacion a los siguientes

factores:
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- Experiencia en el servicio al cliente: pronta respuesta a solicitudes, asignacion de tutor,
calidad del servicio.

- Desempefio del tutor durante la resolucion de inquietudes y explicacion de la tematica.

- Puntualidad y presentacion personal del tutor.

- Comunicacion asertiva por parte del tutor con el estudiante.

- Cumplimiento del horario pactado por el estudiante y Aplicate.

Lo anterior permite conocer las debilidades y fortalezas del mismo del servicio prestado por Aplicate,

y asi afianzar aquellas posibles falencias encontradas.

7.2.7.4 Estrategia de precio.

Dentro de la estrategia de precio, es importante identificar aquellos costos en los que incurre la empresa

para su correcta prestacion del servicio, es por ello que se clasifican de la siguiente manera.

7.2.7.4.1 Estructura de Costos Servicio de Tutorias.

A continuacion, se presentan la estructura de costos de los servicios de tutorias, se presentan los costos
fijos tanto de forma mensual como anual de Aplicate, los cuales no dependen del volumen de las
ventas, con base a los servicios de tutorias. Ademas, en la Tabla 12 se establece el salario integral del
gerente general, también es importante aclarar que el asesor contable no se encuentra vinculado
directamente con la empresa y recibe honorarios por la prestacion de sus servicios, y el asesor
comercial - community manager es un practicante de medio tiempo. Por otra parte, En la Tabla 13 se

detallan cada uno de los conceptos que hacen parte de los costos fijos del servicio de tutorias.
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Tabla 12. Descripcion de salario integral Gerente General

Cargo
Gerente General

Concepto Monto
Sueldo Basico $828.118
Aux. Transporte 597,032
Total devengado $9825.148
Cesantias 576,787
Interés cesantias $768
Vacacionss S$38.579
Prima 576,787
Salud 578,638
Pension $111,018
SENA 518,503
ICBF 527,754
CCF 537,006
Total §1.390.988

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 13. Costos Fijos del Servicio de Tutorias

Costos Fijos

Concepto Mensual Anual
Hosting $135,000
Sueldo Gerente 31,390,988 516,691,856
Honorarios Aszesor Contable $3,600,000
Honorarios Aszesor Comercial v Community Manager $3,000,000
Internet v Telefonia Fyja $862_ 800
Mantemiemiento Equipos $300.000
Arriendo £7.200,000
Servicios Publicos (agua v energia) $1,800,000
Total Costos Fijos $2.760,988 533,589,656

Fuente: Elaboracion propia.

Los costos fijos de Aplicate para el servicio de tutorias de forma mensual son de $2°760.988 pesos, y

anuales de $33°589.656 pesos.

Posteriormente, en la Tabla 14 se presentan los costos variables de Aplicate de forma anual, los cuales

dependen del volumen de las ventas, siendo en este caso el nimero de horas de clase dictadas en el

ano.



Tabla 14. Costos Variables del Servicio de Tutorias

Costos Variables

Concepto Anual
50% Ganancia tutores por 8 meses 512,320,000
Publicidad anual $360.000.00
Total Costos Variables 512,680,000.00

Fuente: Elaboracion propia.
Los costos variables de Aplicate para el servicio de tutorias es de $12°680.000 pesos por afio.
De acuerdo con lo anterior, se establece el costo total que incurre las operaciones de Aplicate tanto
para tutorias como de cursos de verano:
Costo Total Tutorias (CTT) = Costos Fijos (CF) + Costo Variable (CV)

Ecuacién 3. Costo Total Tutorias

CT=$33589.656/aiio + 12°680.000/afio

CT=3$46’269.656/ano

Los costos totales de Aplicate para el servicio de tutorias es de $46°269.656 por afio.

A continuacion, se muestra el tamafio de mercado unitario con el que cuenta Aplicate de acuerdo a los

resultados arrojados por la encuesta. En esta seccion, se toma la informacion de la frecuencia en que

los estudiantes adquieren de la ayuda de un tutor, con el fin de conocer las horas de clase proyectadas

por semestre y por afio.

Con base a la encuesta aplicada a los estudiantes universitarios de la ciudad de Cali, en la Tablas 15 a

las 19 se obtienen los siguientes tamarios del mercado de acuerdo a las diferentes frecuencias de

compra, cabe destacar que los datos de frecuencia (semana/mes) seran convertidos a semestre.
TMU=CP x FC

Ecuacién 4. Tamaro del mercado unitario Tutorias

TMU: Tamario del mercado unitario
CP: Comprador potencial

FC: Frecuencia de compra
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Tabla 15. Frecuencia al menos 1 vez por semana

Chientes Frecuencia (FC): Al menos 1 vez por semana
Potenciales (CP)

Semana (7 dias) Mes (4 semanas) Semestre (4 meses)

7 7 28 112
Total Horas de clase por semestre (TMU) 112
Total Horas de clase por afio (8 meses) 224

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16. Frecuencia hasta 3 veces al mes

Clientes Frecuencia (FC): Hasta 3 veces al mes
Potenciales (CP) Mes (4 semanas) Semestre (4 meses)
36 108 432

Total Horas de clase por semestre 432
Total Horas de clase por aiio (8 meses) 264

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17. Frecuencia 1 sola vez durante el semestre

Frecuencia (FC): 1 sola vez

Clientes Potenciales (CP) durante el semestre
Semestre (4 meses)
56 56
Total Horas de clase por semestre (TMU) 56
Total Horas de clase por afio (8 meses) 112

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 18. Frecuencia 3 0 mas veces durante el semestre

Frecunencia (FC): 3 o mas

Clientes Potenciales (CF) wveces durante el semestre
Semestre (4 meses)
45 135
Total Horas de clase por semestre (TMU) 135
Total Horas de clase por afio{8 meses) 270

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19. Frecuencia 2 veces durante el semestre

Frecuencia (FC): 2 veces

Clientes Potenciales (CP) al semestre
Semestire (4 meses)
4 B
Total Horas de clase por semestre (TMU) g
Total Horas de clase por aiio (8 meses) 16

Fuente: Elaboracion propia.
De acuerdo con lo anterior, el total de horas de clases que brinda Aplicate a los estudiantes
universitarios de la ciudad de Santiago de Cali equivale a 743 por semestre (TMU por semestre) v al
afio equivale a 1486 horas de clases dictadas (TMU por afio).
A continuacion, en la Tabla 20 se muestra el nimero de horas de clases proyectadas por semestre y
por afio, a partir de los datos recopilados en la encuesta.

Tabla 20. Proyeccidn del nimero de horas y clases por semestre

Clases por Horas por  Clases por Horas por

Frecuencia semestre semestre afio aiio
Al menos 1 vez por semana 112 224 22 448
Hasta 3 veces al mes 432 864 264 1728
1 sola vez durante el semestre 56 112 112 224
3 o mas veces durante el semestre 135 270 270 540
2 veces al semestre 8 16 16 32
Total Horas de Clases por Semestre 743 1486 1486 2972

Fuente: Elaboracion propia.
Una vez obtenido esa proyeccidn, se procede a hallar el costo unitario, el cual es utilizado para definir
el precio de venta por una hora de tutoria.

Costo Total (CT)
# horas dictadas al afio
Ecuacién 5. Costo Unitario Tutorias

Costo Unitario (CU) =

CU=$46269.656 /2972 horas por afio

CU= $15.568,52

El costo unitario del servicio de tutorias es de $15.568,52 pesos.

Posteriormente, se define el margen de ganancia de Aplicate, el cual es del 50%. Por lo tanto, el precio
de venta por 1 hora de clase de tutoria de forma presencial es el siguiente:

] Costo Unitario
Precio de Venta (PV) =

(1 — Margen de Ganancia)

Ecuacion 6. Precio de Venta Tutorias
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_ $15.568,52
(1-0.5)

PV=$31.137 = $31.000 pesos por 1 hora de clase
El precio de venta por una hora de tutoria es de $31.000 pesos, sin embargo, de acuerdo a las politicas
que emplea Aplicate y la informacidn suministrada en la encuesta, se decide colocar un precio de venta
por 1 hora de clase a $30.000 pesos.
A continuacion, en la Tabla 21 se muestra el tamarfio del mercado en pesos por semestre y en la Tabla
22 se encuentra el tamafio del mercado en pesos por afo, teniendo en cuenta los datos obtenidos a
partir de la encuesta aplicada a estudiantes de diferentes universidades de la ciudad de Cali, con
relacion al numero de horas de clases proyectadas y empleando el precio de venta estipulado por
Aplicate por el pago de 1 hora de clase de tutorias.

Tamano del Mercado en Pesos = Precio de Venta (PV) x Numero de horas de clase

Ecuacién 7. Tamafio del Mercado en pesos Tutorias

Tabla 21. Tamafio del Mercado en pesos por semestre

Tamartio del Mercado en Pesos por semestre

T™U Precio de Venta TMS
743 Clases
equivalentes a £ 30,000 £44 580,000
1486 horas

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 22. Tamarfio del Mercado en pesos por afio

Tamaiio del Mercado en Pesos por aiio
T™U Precio de Venta TMS
1486 Clases
equivalentes a $ 30,000 $89.160.000
2872 horas

Fuente: Elaboracion propia.
De acuerdo con lo anterior la estimacion de los ingresos totales percibidos por la red de apoyo
académico por el servicio de tutorias para el primer afio de funcionamiento de la empresa, equivalen a
$89°160.000 pesos.
Una vez obtenido los ingresos totales que recibe Aplicate, se establece el punto de equilibrio (Pe) tanto

en cantidad, el cual consiste en encontrar el nimero de horas de clase que debe dictar los tutores
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vinculados a Aplicate, en donde no existe pérdidas, ni ganancias para la empresa, como también el

punto de equilibrio en pesos.

7.2.7.4.2 Punto de Equilibrio en Cantidad Servicio Tutorias.

B CF

~ PV - CVU

Ecuacion 8. Punto de Equilibrio en Cantidad Servicio Tutorias

Pe

En donde:
Pe= punto de equilibrio
CF= costo fijo

PV= precio de venta

Costo Variable (CV)  _$12/680.000
Horas tutorias/afio (TMU) 2972

CVU= costo variable unitario (CVU = = $4.266 )

Ecuacién 9. Costo Variable Unitario Tutorias

$337589.656
($30.000 — $4.266)

Pe en cantidad =

Pe en cantidad= 1305,26 = 1305 horas de clase por afio

7.2.7.4.3 Punto de Equilibrio en pesos Servicio Tutorias.

Pe en pesos = Pe en cantidad x PV

Ecuacion 10. Punto de Equilibrio en pesos Tutorias

Pe en pesos = 1305 x $30.000

Pe en pesos = $39.150.000

De acuerdo con lo anterior y tomando como referencia la frecuencia de horas por afio que equivalen a
2972 horas de clase, Aplicate debe dar como minimo 1305 horas de tutorias al afio, lo que equivale a
unas ventas de $39°150.000 de pesos anuales, para asi no obtener ni pérdidas ni ganancias.

Por otra parte, el servicio adicional que oferta Aplicate como son los cursos de verano que se dictan en
los meses de enero, junio y julio, también cuentan con una estructura de costos fijos y variables, un
tamafo del mercado unitario y en pesos, un precio de venta y un punto de equilibrio en cantidad y en

PEsos.
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7.2.7.4.4 Estructura de Costos para el Servicio de Cursos de Verano.

A continuacion, en la Tabla 23 se presenta la estructura de costos para el servicio de cursos de verano.
Los costos fijos correspondientes a los meses de enero, junio y julio de este servicio, los cuales no
dependen del volumen de las ventas.

Tabla 23. Costos Fijos del Servicio de Cursos de Verano

Costos Fijos

Concepto Enero, Junio v Julio
Nomina Administrativa $2.580,000
Total Costos Fijos 52,580,000

Fuente: Elaboracion propia.
Los costos fijos de Aplicate para el servicio de cursos de verano son de $2°580.000 pesos.
Posteriormente, en la Tabla 24 se presentan los costos variables de Aplicate correspondientes a los
meses de enero, junio y julio, los cuales dependen del volumen de las ventas del servicio de cursos de
verano.

Tabla 24. Costos Variables del Servicio de Cursos de Verano

Costos Variables

Concepto Enero, Junio y Julio
Mantenimiento de instalaciones $150.000
Materiales para los cursos $150,000
Total Costos Variables 5300000

Fuente: Elaboracion propia.
Los costos variables de Aplicate para el servicio de cursos de verano es de $300.000 pesos.
De acuerdo con lo anterior, se establece el costo total que incurre las operaciones de Aplicate para los
cursos de verano:
Costo Total Curso de Verano (CTCV) = Costos Fijos (CF) + Costo Variable (CV)
Ecuacién 11. Costo Total Cursos de Verano

CT=$2"580.000 + $300.000

CT= $2’880.000/periodo operacional de los cursos

Los costos totales de Aplicate para el servicio de cursos de verano es de $2°880.000 por el periodo
operacional de los cursos.

A continuacién, se establece el costo unitario de un curso de verano, para posteriormente determinar

el precio de venta de este servicio.
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Costo Total (CT)

Costo Unitario (CU) =
osto Unitario (CU) # estudiantes por afio

Ecuacién 12. Costo Unitario Cursos de Verano

CU= $2"880.000 /180 estudiantes por el periodo operacional de los cursos

CU= $16.000

El costo unitario para el servicio de cursos de verano es de $16.000 pesos.

Posteriormente, se define el margen de ganancia de Aplicate, el cual es del 50%. Por lo tanto, el precio
de venta por un curso de verano es el siguiente:

. Costo Unitario
Precio de Venta (PV) =

(1 — Margen de Ganancia)
Ecuacion 13. Precio de Venta Cursos de Verano
_ $16.000
(1-0,5
PV= $32.000 pesos por 1 hora del curso
Precio de Venta del Curso = PV * Numero de horas del Curso

Ecuacién 14. Precio de Venta Cursos de Verano

Precio de Venta del Curso = $32.000 * 10horas del curso
Precio de Venta del Curso = $320.000 pesos
De acuerdo con lo anterior, el precio de venta de una hora del curso es de $32.000 pesos, y el precio
total por el curso es de $320.000 pesos.
A continuacién, en la Tabla 25 se muestra el tamafio de mercado unitario con el que cuenta Aplicate
para brindar el servicio de cursos de verano entre los meses de enero, junio y julio. Posteriormente, en
la Tabla 26 se encuentra el tamafio del mercado en pesos para este servicio.

TMUCursos = Cursos estimados x Nimero maximo de estudiantes

Ecuacion 15. Tamario del Mercado Unitario Cursos de Verano

En donde, el nimero méaximo de estudiantes por curso es de 5 personas, como se establece en la

estrategia de servicio.

77



Tabla 25. Tamafio del mercado unitario de cursos de verano

TMU - Cursos de Verano en enero, junio y julio

Estimado de Cursos Estitmado de Numero de Estimado de  Estimado de Nomero de

Tutores por Mes Estudiantes pormes  cursos 3 meses [Estudiantes por 3 meses
3 13 9 45
4 12 60 36 180

Fuente: Elaboracion propia
TM$ = Numero estimado de estudiantes x Precio de venta del curso

Ecuacion 16. Tamafio del Mercado en pesos cursos de verano

Tabla 26. Tamarfio del mercado en pesos de cursos de verano

TMS - Cursos de Verano en enero, junio v julio

Estimado de Nhamero de Estimado de Numero de
Tutores i j -
Estudiantes por mes Estudiantes por 3 meses
1 $4_800,000 $14.400,000
4 $19,200,000 $57.600,000

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con lo anterior, el nimero total de estudiantes estimados por afio teniendo una capacidad

instalada de 4 tutores y brindando en enero, junio y julio un total de 36 cursos de verano, corresponden

en promedio a 180 personas, lo que equivale a unos ingresos totales estimados de $57°600.000 pesos.

Una vez obtenido los ingresos totales que recibe Aplicate por los cursos de verano, se establece el

punto de equilibrio (Pe) en cantidad, el cual consiste en encontrar el nimero de estudiantes que se

deben inscribirse en los cursos de verano y el punto de equilibrio en pesos, para que de esta forma no

existan ni pérdidas, ni ganancias para la empresa.

7.2.7.4.5 Punto de Equilibrio en Cantidad Servicio Cursos de Verano.

B CF
~ PVC - CVU
Ecuacién 17. Punto de Equilibrio en Cantidad Cursos de Verano

Pe

En donde:

Pe= punto de equilibrio
CF=costo fijo

PVC= precio de venta del curso

CVU= costo variable unitario



Costo Variable (CV) _$300.000
Numero estimado de estudiantes por el periodo operacional (TMU) 180

CVU = = $1667

Ecuacién 18. Costo Variable Unitario Cursos de Verano

$21580.000
($320.000 — $1.667)

Pe en cantidad =

Pe en cantidad= 8,10 = 9 estudiantes por afio

7.2.7.4.6 Punto de Equilibrio en pesos Servicio de Cursos de Verano.

Pe en pesos = Pe en cantidad x PV
Ecuacion 19. Punto de Equilibrio en pesos Cursos de Verano

Pe en pesos = 9 x $320.000
Pe en pesos = $2°880.000

De acuerdo con lo anterior, Aplicate requiere de al menos 9 estudiantes inscritos en los cursos de

verano que se dictan en los meses de enero, junio y julio, lo cual equivale a unas ventas minimas

anuales de $2°880.000 pesos, para asi no obtener ni pérdidas ni ganancias.

7.2.7.4.7 Politicas de Precios.

Se requiere que el estudiante realice el pago total por la tutoria con maximo 3 horas antes de la
clase.

Se requiere que el estudiante realice el pago total del curso de verano con minimo una semana
de anticipacion al inicio de este.

El precio ofrecido por la red de apoyo académico Aplicate es competitivo, dado que el
estudiante paga $30.000 pesos por 1 hora de clase de forma presencial y ademas se encuentra
dentro del rango de precios que la mayoria de encuestados estan dispuestos a pagar, y para los
cursos de verano el precio es de $320.000 pesos.

Por el momento no se ha contemplado la idea de otorgar descuentos a los estudiantes por la
adquisicion del servicio.

Cabe destacar, que el estudiante que adquiere el servicio de tutorias, debe tomar como minimo

2 horas de clase, y la intensidad del curso de verano es de 10 horas.

7.3 Estudio Técnico

Con base en el estudio de mercado realizado a la empresa Aplicate, se obtuvo informacidn que permite

dar una estimacion de la capacidad instalada de la empresa, para llevar a cabo su funcionamiento

operativo a través de un manejo eficiente de los recursos.
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Es por ello, que es de gran importancia recurrir a la informacion arrojada por la encuesta como son los
datos de frecuencia en la adquisicion del servicio y aquellas areas en las que los estudiantes mas
requieren de refuerzos, en las que se destacan las siguientes: area de matematicas, area de idiomas,
area administrativas - contables y &rea de economia, lo cual permite conocer en esta seccion la mano
de obra requerida (tutores) para la prestacion del servicio principalmente en esta area de conocimiento.
Ademas, el estudio de mercado permitio definir algunas de las actividades dentro de los procesos de:
prestacion del servicio y servicio postventa. Cabe aclarar que, aunque el TMU estimado para el servicio
de tutorias fue de 2972 horas de clase y de un promedio de 180 estudiantes, en este apartado se tienen
en cuenta el 54% y el 9% respectivamente de esos valores, lo que equivale a 1600 horas de tutorias y
16 estudiantes de los cursos de verano en el primer afio, con el fin de arrojar resultados cercanos a la

realidad de una microempresa como lo es Aplicate en el inicio de su fase operacional.

7.3.1 Objetivos de Servuccién de Aplicate.

En esta seccion se definen los objetivos de la empresa en el area de servuccion a corto, mediano y largo

plazo.

7.3.1.1 Corto Plazo.

- Vincular en el afio, al menos 1 tutor en aquellas areas del conocimiento mas solicitadas por los
estudiantes (4), para cubrir un promedio de 1600 horas al afio del servicio de tutorias y un
promedio de 16 estudiantes durante 3 meses del mismo afio del servicio de cursos de verano.

- Determinar de manera adecuada los procesos de prestacion de los servicios, vinculacion de
tutores, de pago y de servicio postventa.

- Divulgar los procesos de adquisicion de los servicios y pago, a los clientes potenciales de

Aplicate a través de la pagina web.

7.3.1.2 Mediano Plazo.

- Implementar la eficiencia y eficacia en los procesos de elaboracion y finalizacion de los
Servicios.

- Establecer los lineamientos para la vinculacion de tutores especializados y competentes para la
prestacion de un servicio de alta calidad.

- Lograr un aumento de un 5% en los indicadores de calidad en la prestacion de los servicios.
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7.3.1.3 Largo Plazo.

- Aumentar en un 50% la cantidad de tutores certificados por medio de planes de mejoramiento
internos en la empresa.

- Establecer alianzas estratégicas con empresas de capacitaciones en pedagogia al servicio
prestado por los tutores como valor agregado a los usuarios.

7.3.2 Descripcién de los servicios que ofrece Aplicate.

Cabe destacar que Aplicate en su portafolio de servicios ofrece clases presenciales en distintas
modalidades, es por ello que es importante determinar la definicion de este concepto.

De acuerdo con Andersen (1979), citado en Duran (2016), una clase con modalidad presencial se
caracteriza por contar con un profesor inmediato quien emplea un comportamiento no verbal, que
permite reducir la distancia psicoldgica y fisica entre estudiantes y docentes. (Andersen, 1979, p. 544)
Dentro del portafolio de servicios de Aplicate, se encuentran:

7.3.2.1 Tutorias.

Segun Narro & Arredondo (2013), una tutoria involucra factores de comunicacion y de interaccion por
parte de un docente a través de una clase personalizada con el estudiante, para reforzar sus problemas
académicos e intereses particulares durante su proceso de aprendizaje. Ademas, la tutoria consiste en
el acompafiamiento cercano y sistematico, que brinda un docente a un estudiante para apoyarlo y
brindarle las herramientas necesarias para la consolidacion de sus conocimientos en un area especifica.
Para Aplicate brindar este servicio, primero es contactado por el estudiante universitario a través de
diversos canales virtuales, ya sean por redes sociales 0 mediante la pagina web, en donde expondréa sus
necesidades y requerimientos para adquirir el servicio de clase presencial con alguno de los tutores con
los que cuenta la red de apoyo académico. La empresa se encarga de seleccionar aquella persona
competente para dictar la clase y verifica su disponibilidad con respecto a la solicitud realizada por el
estudiante. La persona encargada de la seleccion de los tutores, revisa los perfiles de estos y escoge
aquel que cumpla con los requerimientos establecidos por el estudiante. Una vez se haya culminado
satisfactoriamente esta fase, se procede a confirmar con el estudiante la programacion de la clase
presencial.
Posteriormente, el tutor se dirige hacia el lugar en donde se dicta la clase, o puede llegar a un acuerdo
con el estudiante a través de la intermediacion de la red de apoyo académico para seleccionar un sitio
central para ambos.
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7.3.2.2 Cursos de Verano.

Este servicio adicional, estd dirigido a aquellos estudiantes con la necesidad de reforzar aquellos
conocimientos adquiridos durante el semestre o su carrera. Estos cursos tienen una duracion de 10
horas en el mes, y su contenido temético estd conformado en 4 aspectos macro: el manejo de
herramientas ofimaticas como Excel, fundamentos matematicos, fundamentos administrativos,
contables y financieros y el idioma inglés. Lo anterior se establece, debido al resultado que se obtuvo

en la encuesta aplicada a los estudiantes universitarios en la ciudad de Cali.

7.3.3 Programa de Servuccion.

7.3.3.1 Actividades Pre operativas

Dentro del programa de servuccion de Aplicate, se encuentran las actividades pre operativas de la
empresa, los diferentes procesos vinculados con su fase operacional, sus respectivos diagramas de flujo
y de Gantt, que permiten evidenciar la duracion de cada proceso y la secuencia o parametros a seguir.
En la Tabla 27. se muestran los conceptos requeridos para la constitucion de la empresa y su respectivo
costo. Ademas, en la Tabla 28 se presentan las actividades pre operativas de la empresa Aplicate, con
su respectiva duracion, fecha de inicio y finalizacion y las predecesoras. Se observa que estas
actividades tuvieron una duracién de 95 dias, desde el 01 de junio de 2018 hasta el 24 de octubre del
mismo afio.

Tabla 27. Gastos pre operativos del Proyecto

Fase Inversion
Ao 0
3. Gastos Preoperativos
Creacion Pagina web $420,000
Escritura de constitucion -
Registro mercantil $150,000

Uso de Suelos -
Concepto sanitario -
Libros de contabilidad y registro $100,000
Registro Unico Tributario -
Registro de Industria y Comercio -
Fumigacion $60,000
Sayco y Acinpro -
Solicitud de facturacion -
Certificado de Bomberos $150,000
Total Gastos Preoperativos $880,000

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 28. Actividades Pre operativas para la empresa Aplicate

Komtire de tereo Duracin Camemnzo Fa Fregecesomns
!~ ACTIVIDADES GLOBALES 95dias  vie 0106718 mia 24710118
2 - CONSTITUCION Y LEGALIZACION DE LA EMPRESA 20 dias  vie 010618 mié 040718
s | Determinacién de ks I P i legal, capital ¥ nombre de s empresa 1dis  vie 010618 sab 0200618
$ Asesora con entidades como Camera de Comercio y DIAN 4dias  =3b 020618 sab 0906/18 3
» Entrega de documentos de coastitacion a lxs entidades anteriores 7 s3b 0906'IS  jue 210618 4
¢ Aprobaciéa de Jos documentos radicados Tdias  jue 210618 sab 300616 §
% | Expedicica del centificado de existencia y represestacion Pdia mar0307I8 mié 040718 6
* - BUSQUEDA DE FUENTES DE FINANCIACION T3 dias  mié 040718 mié 241018
| Visitar difeventtes bancos y extidades de credito Sdins  mié 040718 mmé 110718 7
gl Recibir asesona de la entidad financiera visgada Pcks mié 110718 jue 1207189
" Evahuar las akemnatras de credito 3dias  jue 120718 mar 1707118 10
12 Escoger b opciée mds apropiada para la adgaisicion del crédito Idia mar 170718 mié 180718 11
n Firma de documertos de adqaisicion del crédito Ida mar 2310018  mié 2410018 12
* - ADQUISICION DE ESTABLECIMIENTO OPERATIVO 16 dias  mie 1807718 Jun 120818
s Contactar una ermpresa inmobiiatin en Cali S dias mié 180718 joe 2607/18 12
Ll | Seleccion de mmmebles a visitar I jue 260718 vie 270718 15
1% Visites 2 bos dferentes mmmuebles seleccionados Sdias  vie 270718 vie 03.08/18 16
" Evahuacica d= alternativas de inmsebles Sdins  vie 030818  jue 0908/ 17
» Seleccide del mmeble a arrendar ldia jue090WIS vie 1008/1E 18
= | Finma de contrato de arrendamiento 1dia  vie 100818 130818 19
# -~ COMPRA DE MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA 13dias  lun 130818  sab 010918
2 | [dertiicaciin de ehementos a sdqutr pecesarios para la prestaciéa det servicio 1 hn130818 mar 140818 1220
| Visita y cotizacones a slmacenes de grandes superfioss Sdias mar 1408/18  mue 220818 22
B Compra de mmebles v equipos de oficina 2 mie 2208/18  vie 24°08/18 23
= Acomodacion de los muebles y eqpos en la oficina Sdias  s3b 150818  1ab 010918 24
% - CONTRATACION Y VINCULACION DEL ASESOR COMERCIAL/COMMUNITY MANAGER 36 dias  s4b 0109/18  mié 2410/18
" Biisqueda de converios con facultades de comunicacicn social, pubkcidad. disefo grafico v mercadeo 13dias  s3b 010918  vie 21:09/18 2025
% | Aceptacidn del converso con la sdad a ka cual p & facultad 1da we2l 0918 db22/09/18 27
3 | Definicion del perfil de a persona a ocupar e cargo ldia hn240918 mar 2509/18 28
0 Emio del perfil requendo o la umeversidad 1 s mar 290918 mé 2609/18 29
W Recepcion de hojas de vida de aspirantes 7dias  mid 2609/18  vie 05/10/1E 30
» Entrovista de nspirantes Tdias e 0810118 mié 17/1018 31
w | Seleccidn de la persona idéaea Jdias 0sé 17108 vie 1910718 32
=l Firma del comvemso con «f practicate ldis  el91018  km2210118 33
*% Estrenandento del asesor comeycial consymmity manager 28as  hun 22710018 mmié 24410118 34
¥ - CONTRATACION Y VINCULACION DEL ASESOR CONTABLE 21dias  sib 010918 mar 0210/18
. Definicsin del perfil de la persona a ocupar of cago 1dia shb 010918 hm 0309718 2028
w | Emio del perfil requenido a ln meiversidad ldia hn030918 mar04/09/18 37
s Recepcién de hojas de vida de asprantes 7 dias mar (40018 vie 14/09/18 38
40 Ertrevista de aspirantes 7 das  vie 140918 mar 25.09/18 36
A Seleccion de la persona idénea 2 mar 250918 jue 270918 40
@ Fuma ded costrato con el contador 1dia jue 270918 vie 280915 41
a Ertrenamiento del contador 2dias  vie 280918 mar 0210718 42

Fuente: Elaboracién propia usando el programa Microsoft Project 2007

A continuacion, en la Figura 2 se presenta el diagrama de Gantt, correspondiente a las actividades pre
operativas de la empresa Aplicate, el cual permite visualizar el tiempo de estas actividades:
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Figura. 3 Diagrama de Gantt Actividades Pre operativas

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007
Por otra parte, es importante establecer los procesos operativos de Aplicate, partiendo desde la
vinculacion de los tutores, asi como el desarrollo de los servicios que ofrece. Dentro de esta seccion,
se encuentra un listado con las actividades correspondientes a cada proceso, un diagrama de flujo, un
desglose de las actividades con sus predecesoras y donde se encuentran las fechas de inicio,
finalizacién y duracion total, ya sea en minutos, horas o dias, del respectivo proceso, y por Gltimo un

diagrama de Gantt.
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7.3.3.2 Proceso de Vinculacion de Tutores.

El proceso de vinculacidn de tutores resulta ser el mas primordial de las actividades operativas, por

tanto, es necesario ubicarlo como el primero de estas, dado que, sin la mano de obra operativa, que en

este caso son los tutores no se puede prestar ningdn servicio. A continuacion, se desglosan las

actividades involucradas. Posteriormente, en la Figura 3 se puede observar el diagrama de flujo, en la

Figura 4 la duracion de cada actividad y en la Figura 5 el diagrama de Gantt de este proceso.

1.

2
3.
4

o

10.

11.

12.

13.

14.

15.
16.

17.

Realizacion de convocatoria de tutores a traves de las redes sociales. (7 dias)

Recepcion de hojas de vida enviadas al correo corporativo de Aplicate. (7 dias)

Validacion por parte del Gerente General del perfil de los postulantes. (7 dias)

Contactar aquellos estudiantes que hayan cumplido con los requerimientos y necesidades
establecidas por Aplicate. (7 dias)

Agendar entrevistas con cada uno de los estudiantes que desean vincularse en Aplicate. (3 dias)
Confirmacidn de asistencia a entrevista, en caso de no ser confirmada la entrevista, se da por
terminado el proceso. (1 dia)

Realizacion de entrevista a través de video llamada (hangouts) (40 minutos).

Validacion del perfil del posible tutor: desempefio en la entrevista, revision de antecedentes
judiciales y referencias personales y/o laborales (en caso de tenerlas) (2 dias)

Si el estudiante cumple con este filtro, se contacta Aplicate nuevamente con él via telefonica,
en caso de no cumplir se da por terminado el proceso (3 horas).

Solicitud por parte de Aplicate al estudiante de los siguientes documentos: fotocopia de cédula
y carnet estudiantil, certificado de estudio, histérico de notas de los semestres que ha cursado,
carta de recomendacion de dos docentes y RUT.

Recepcion de documentos del estudiante a Aplicate (3 horas).

Se validan los documentos entregados por el estudiante via e-mail. (2 dias)

Agendamiento de reunion presencial con el estudiante para realizar una clase de demostracion
de algun tema de la asignatura en la cual se desempefiara en Aplicate. (20 minutos)
Confirmacidn de la clase de demostracion por parte del estudiante, en caso de no ser confirmada
la clase, se da por terminado el proceso (8 horas).

Realizacion de la clase de demostracion (1 hora).

Evaluacion del desempefio del estudiante en la clase de demostracion por parte del Gerente
General (1 dia).

Si el estudiante pasa este filtro, queda vinculado como tutor en Aplicate (1 dia)
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Figura. 4. Diagrama de flujo de Vinculacion de Estudiantes como Tutores

Fuente: Elaboracion propia utilizando el servicio en linea de creacion de diagramas de la pagina web

Lucidchart

Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin Predecesoras

= PROCESO DE VINCULACION DE TUTORES 40 dias  jue 15/11/18 mié 16/01/19
Realizacion de Convocatoria de tutores por redes sociales 7 dias  jue 15/11/18 sab 24/11/18
Recepcion de Curriculum Vitaes por e-mail 7 dias  ln 26/11/18 mie 05/12/18|2
Validacion del petfil postulantes por Aplicate 7 dias| mié 05/12/18 sab 15/12/18|3
Contactar a aquellos aspirantes que cumplan los requisitos 7 dias sab 15/12/18  jue 27/12/18 4
Agendar entrevistas con los aspirantes 3 dias  jue 27/12/18 mie 02/01/19|5
Confirmacion de Asistencia a Entrevista 1 dia mie 02/01/19) e 03/01/19|6
Realizacion de entrevista por videollamada 40 mins  jue 03/01/19  jue 03/01/19|7
Validacion del perfil del posible tutor 2 dias  jue 03/01/19 mar 08/01/19 §
Contacto con el estudiante via telefonica 3 horas mar 08/01/19 mar 08/01/19|9
Solicitud de documentos al estudiante por parte de Aplicate 3 horas| mar 08/01/19 mar 08/01/19 10
Validacion de documentos entregados por el estudiante 2 dias| mar 08/01/19  wie 11/01/19 11
Agendamiento de reunién presencial con el estudiante para clase de 20 mins  wie 11/01/19  wie 11/01/19 12
Confirmacion de la clase de demostracion por el estudiante 8 horas| wie 11/01/19  sab 12/01/19 13
Realizacion de la clase de demostracion por parte del estudiante 1 hora sab 12/01/19 sab 12/01/19 14
Evaluacion del desempefio del estudiante en la clase demostracion ldia |l 14/01/19 mar 15/01/19 15
Vinculacion del estudiante como tutor en Aplicate 1 dia mar 15/01/19 mie 16/01/19 16

Figura. 5 Lista de Actividades Proceso de Vinculacion de Tutores

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007
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Figura. 6 Diagrama de Gantt del Proceso de Vinculacion de Tutores

Fuente: Elaboracién Propia usando el programa de Microsoft Project 2007

7.3.3.3 Proceso de Prestacion del Servicio de Tutorias.

De acuerdo al segmento objetivo al cual se dirige Aplicate y las estrategias de promocién y plaza a

ejecutar, la red de apoyo académico es conocida por estudiantes universitarios; de esta manera se da

inicio al proceso de prestacion del servicio de tutorias. A continuacion, se desglosan las actividades

involucradas. Posteriormente, en la Figura 6 se puede observar el diagrama de flujo, en la Figura 7 la

duracion de cada actividad y en la Figura 8 el diagrama de Gantt de este proceso.

1.

Aplicate es contactado por el estudiante universitario a través de diversos canales virtuales,
como las redes sociales (Facebook o Instagram) y/o la pagina web Aplicate.co (15 minutos)
Aplicate solicita al estudiante que brinde la informacion necesaria para que sea agendada la
clase, como son los siguientes datos: la asignatura o area, el tema, el horario, el lugar en el que
se dicta la clase, objetivo de la clase (resolver dudas, adquirir conocimientos, preparacion para
un parcial entre otros) y solicitud del envio de material de apoyo (5 minutos)

Recepcion por parte de Aplicate de la anterior informacién enviada por el estudiante (60
minutos)

Verificacién por parte del gerente general de la informacion suministrada por el estudiante (10
minutos)

La empresa procede a revisar la base de datos de los tutores vinculados a Aplicate (10 minutos)
La red de apoyo académico contacta a través de las redes sociales o via telefénica, a aquellos

tutores que cumplan con los requisitos y necesidades dadas por el estudiante (30 minutos).
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10.
11.
12.
13.
14.

15.

16.
17.
18.
19.

En caso que Aplicate no cuente con un tutor que cumpla con el perfil que requiere el estudiante,
se le informa a este que no se le puede brindar el servicio.

Aceptacion por parte de un tutor de acuerdo a su disponibilidad, a la solicitud del estudiante
(20 minutos).

En caso que no haya ningun tutor disponible que pueda brindar el servicio, se le informa al
estudiante para consultarle si puede cambiar el horario de la clase. Si no acepta, se le informa
al estudiante que no se le puede brindar el servicio.

Acepta el estudiante el cambio de horario de clase.

Se confirma con el tutor el agendamiento de la clase (20 minutos).

Confirmacidn de la clase por parte de Aplicate al estudiante (10 minutos).

Respuesta del estudiante en la adquisicion del servicio de tutorias (20 minutos).

Aplicate procede a enviar la respectiva informacion al estudiante con relacion a la forma de
pago y el tiempo de antelacion en el que debe hacerlo, ya sea por medio de consignacién
bancaria o Giro a través de Gane (5 minutos).

Notificacion por parte del estudiante a Aplicate en haber realizado el pago completo por el
servicio (90 minutos).

Impresion del comprobante de pago (5 minutos).

Confirmacién de Aplicate al tutor de la clase que tiene agendada (10 minutos)

El tutor contactado por Aplicate dicta la clase agendada (120 minutos)

Confirmacién al estudiante de que haya adquirido el servicio (50 minutos)
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Figura. 7 Diagrama de flujo del Proceso de Prestacion del Servicio

Fuente: Elaboracion propia utilizando el servicio en linea de creacion de diagramas de la pagina web

Lucidchart
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1
2
3
4

Nombre de tarea Duracitn Comienzo Fin Predecesoras

= PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO 1dia vie 01/02/19 sah 02/02/19
Contacto del estudiante con Aplicate 15 mins  wie 01/02/19  +ie 01/02/19
Solicitud de Aplicate al estudiante de la informacion de la clase Smins  wvie 01/02/19  wie 01/02/19 2
Recepcion de la informacion 60 mins  wvie 01/02/19  +ie 01/02/19 3
Verificacion de la informacion 10 mins.  wvie 01/02/19  +ie 01/02/19 4
Revision de base de datos de tutores 10 mins|  vie 01/02/19  +ie 01/02/19 5
Validacion de los perfiles que se ajusten a la necesidad del cliente 30 mins|  wie 01/02/19)  +ie 01/02/19 5.6
Confirmacion por parte del tutor de disponibilidad para brindar el servicio | 20 mins|  vie 01/02/19  +ie 01/02/19 7
Confirmacion con el tutor del agendamiento de la clase 20 mins|  wie 01/02/19  wvie 01/02/19 8
Confirmacion por parte de Aplicate de la clase al estudiante 10 mins  vie 01/02/19) e 01/02/19 8.9
Confirmacion del estudiante de la adquisicion del servicio 20 mins  vie 01/02/19  +ie 01/02/19 10
Envio de informacion por parte de Aplicate del pago del servicio Smins  wie 01/02/19  wvie 01/02/19 10,11
Notificacion del pago por parte del estudiante 90 mins|  wie 01/02/19  vie 01/02/19 12
Impresion de comprobante de pago Smins  wie 01/02/19  wie 01/02/19 13
Confirmacion por parte de Aplicate al tutor de la clase 10 mins,  wie 01/02/19  wie 01/02/19 13,14
Prestacion del servicio por parte del tutor 120 mins|  vie 01/02/19  sab 02/02/19 15
Confirmacion del estudiante de la adquisicion del servicio 50 mins sab 02/02/19 sdb 02/02/19 16

Figura. 8 Lista de Actividades del Proceso de Prestacion del Servicio de Tutorias

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007

wihe 01 feb
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Figura. 9 Diagrama de Gantt Prestacion del Servicio de Tutorias

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007

7.3.3.4 Proceso de prestacion del servicio de cursos de verano.

El otro servicio que brinda la empresa es el de los cursos de verano, los cuales son dictados en los

meses de enero, junio y julio. A continuacion, se desglosan las actividades involucradas.

Posteriormente, en la Figura 9 se puede observar el diagrama de flujo, en la Figura 10 la duracion de

cada actividad y en la Figura 11 el diagrama de Gantt de este proceso.

1. Apertura de convocatoria de cursos de verano (10 dias)

2. Inscripcion de estudiantes a través de la pagina web (10 dias)
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10.

11.
12.
13.
14.
15.

Revision por parte de Aplicate del nimero de estudiantes inscritos para la conformacion de
los cursos (7 dias)

Creacion de los cursos de acuerdo a los contenidos tematicos (5 dias)

Revision de tutores vinculados a Aplicate (1 dia)

Aplicate contacta a los tutores para asignacion de cursos (2 dias)

Aceptacion por parte de los tutores de acuerdo a su disponibilidad al curso asignado (2 dias)
Se confirman con los estudiantes los horarios en los que se dictan los cursos (1 dia)

Si los horarios no se ajustan a la disponibilidad del estudiante, se evallan otras alternativas de
horarios del mismo curso (1 dia)

Si la alternativa propuesta no es aceptada por el estudiante, entonces se da por terminado el
proceso (2 dias)

Se envian a los estudiantes la informacion del pago del curso (1 dia)

Confirmacidn por parte del estudiante de la realizacién del pago (3 dias)

Si el estudiante no confirma el pago en 3 dias, pierde el cupo (1 dia)

Entrega de los materiales a los estudiantes (1 dia)

Desarrollo del curso (8 dias)

.
| Imicio |

p. oy
Apertura de
Cursos de Verano

|

Inscripcidn de
estudiantes en la

pagina weh

Rewvision por
Aplicate de los
inscritos a los
Cursos

!

Creacion de los
CLITSOS [MO1
contenidos tematicos

Revision de
tatores
vinculados a
Aphcate

e
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Se contacta a los
Lutores Pard
asignacicn de
CLUrsos

Aceptacion de los
cursos por parte de
los tutores

!

Confirmacidn de
los horarios de los
cursos con los
estudiantes

!

J5e gjustan
los horarios a la
disponibilidad del
estudiante?

¥
Evaluar otras
alternativas de
hararios del
IS0 CUrso

]

r
Envio de a propuest
. - &
informacidn de 5i es aceptada por el Mo
pago del cursa a estudiante?
estudiantes - .
Confirmacidn por
parte del estudiante
de la realizacion
del pago
JEl
Si estudiante confirma Mo
r W
L ]
Entrega de Pérdida del
materiales al
. Cupo
estudiante
L

Desarrollo del ,-'/ Fin Y

Curso ! /

o ,/‘

Figura. 10 Diagrama de Flujo del Proceso Servicio Cursos de Verano

Fuente: Elaboracion propia utilizando el servicio en linea de creacion de diagramas de la pagina web
Lucidchart
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Nombre de Sarea Duescén Comienzo n Predecesoras

' - PROCESO DE SERVICIO DE CURSOS DE VERANO Sldias 121118 b 280119
Z | Aperira de comvocatoria de cursos de verano 0das m121118 n261118
2 Inscrpcion de estadianges a fraves de la pagina web 10das 2611118 mar 11127182
4 Revisica por parte de Apbeate del mimero de estudkantes mscritos para la conformacion debos crsos. 7 das mar 117127180 e 20012718 3
z Creacion de los orsos de aceerdo a los contenidos tematicos Sdas 201218 we 281218 4
': Revisica de tufores vinculados a Aplcate 1da we281218 n3U12185
i Aplicate contacta a los tfores para asignacion de cursos ldas mm3VI2I8 we0301196
8 | Aceptacion por parte de los tatores de acuerdo a su dispondiidad al curso asignado Idas 030119 mar OR01197
8 Se coafirman con los estudiantes fos boranos en los que se dictan los cursos 1da mar(80119 me20001198
| Seenvianalos estudiantes la infoemaciéa &d pago del curso ldz mE090119 = 100119 9
1| Coofimacide por parte del estadiante de la realizacion del pago Idas e 100119 mar 1501719 10
L | Enfrega de los materiales a os estudiantes 1da mar 130019 e 1601719 11
3 | Desamrollo del curso Sdas me 1601719 Im280119 1112

Figura. 11 Lista de Actividades del Proceso de Servicio de Cursos de Verano

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007

Figura. 12 Diagrama de Gantt del Proceso de Cursos de Verano

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007
7.3.3.5 Proceso de Servicio Postventa.

Una vez se han prestado los servicios de tutorias y cursos de verano, para Aplicate es importante
realizar una retroalimentacion con los beneficiados, tanto con los tutores, los estudiantes y la empresa
misma. A continuacion, se desglosan las actividades involucradas. Posteriormente, en la Figura 12 se
puede observar el diagrama de flujo, en la Figura 13 la duracion de cada actividad y en la Figura 14 el
diagrama de Gantt de este proceso.

1. Envio de formulario de satisfaccion del servicio al estudiante por e-mail o a través de las redes

sociales por mensaje interno (10 minutos).
2. Recepcion del formulario diligenciado por el estudiante (1 dia).
3. Validacion de las respuestas (30 minutos).
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A

(2 dias).

Retroalimentacion con el tutor y oportunidades de mejora (1 hora).
Tabulacion de las respuestas (15 minutos).

Archivo del formulario (10 minutos).

Envio de
formulario de
satisfaccion del
servicio al cliente

I

Recepcion del
documento
diligenciado.

Validacion de
respuestas.

I

Envio de
retroalimentacion
del servicio al tutor.

!

Tabulacion de

los datos.

Archivo del
formulario.

A4
Publicacion de
testimonios de

tutores y clientes

por redes sociales

'

Fin

Figura. 13 Diagrama de flujo del Proceso de Servicio Postventa

Publicacion de testimonios de tutores y clientes en redes sociales y a través de la pagina web

Fuente: Elaboracion propia utilizando el servicio en linea de creacion de diagramas de la pagina web

Lucidchart
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Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin Predecesoras

= PROCESO DEL SERVICIO POSTVENTA 3,21 dias 04/02/19| jue 07/02/19
Envio de formulario de satisfaccion del servicio al cliente 10 mins| 04/02/19  hin 04/02/19
Recepcion del formulario diligenciado por el estudiante 1 dia| 04/02/19 mar 05/02/19|2
Validacion de las respuestas 30 mins| 05/02/19 mar 05/02/19 3
Retroalimentacion con el tutor v oportunidades de mejora 1 hora 05/02/19| mar 05/02/19 4
Tabulacion de las respuestas 15 mins| 05/02/19 mar 05/02/19/4
Archivo del formulario 10 mins 05/02/19 mar 05/02/19/6
Publicacion de testimonios de tutores y clientes 2 dias| 05/02/19  jue 07/02/19 5.6

Figura. 14 Lista de actividades del Proceso de Servicio Postventa

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007

lun 04 feb | mar 05 feb | mié 06 feb | jue OF feb
L I X J

:—

_l

Figura. 15 Diagrama de Gantt del Proceso de Servicio Postventa

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007
7.3.3.6 Proceso de Pago al tutor.

Dentro de las politicas que maneja Aplicate, se encuentra que el proceso de pago a los tutores, se realiza
una vez este haya dictado la clase y la empresa haya confirmado posteriormente esto. Por otra parte,
en la politica de precios se le garantiza al estudiante el reembolso del pago de la tutoria, siempre y
cuando se confirme el incumplimiento del tutor, sin embargo, para los cursos de verano, como se
defini6 en la politica de precios no da lugar a ningun tipo de reembolso si el estudiante incumple. A
continuacion, se desglosan las actividades involucradas. Posteriormente, en la Figura 15 se puede
observar el diagrama de flujo, en la Figura 16 la duracion de cada actividad y en la Figura 17 el
diagrama de Gantt de este proceso.

1. Verificacién por parte de Aplicate en que el tutor haya brindado el servicio. (1 hora)
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2. Corroboracion de la informacidn con el tutor para realizar el pago. (1 hora)

3. Se procede a realizar el pago a través de consignacion bancaria, la plataforma Nequi de

Bancolombia o Giro por medio de Gane. (24 horas)

4. Se envia comprobante de pago al tutor (1 hora)

5. En caso de no haber brindado la clase, el gerente se comunica con el tutor para conocer los

motivos de la cancelacion del servicio.

6. Contacto con el estudiante para la devolucion del dinero.

Si

Inicio

Verificacion por parte de
Aplicate en que el tutor
haya brindado la clase.

¢El tutor dicto la

v

Verifica la
informacion para
realizar el pago.

v

Relizacion de pago.

Y

Envio de comprobante
de pago.

Fin

A

Li

Comunicacion del gerente con el tutor
para conocer motivos de
cancelacion/no prestacion del servicio.

y

Contacto con el estudiante para
devolucion del dinero
de la clase.

Figura. 16 Diagrama de Flujo del proceso de pago al tutor

Fuente: Elaboracion propia utilizando el servicio en linea de creacion de diagramas de la pagina web

Lucidchart
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Nombre de tarea Duracidn Comienzo Fin Predecesoras

-~ PROCESO DE PAGO AL TUTOR 1.38 dias lun 04/02/19 mar 05/02/19
WVerificacion de gue el tutor haya brindado el servicio 1 hora  lun 04/02/19 hun 04/02/19
Corroboracion informacion con el tutor para el pago 1 hora  lun 04/02/19 hun 04/02/19|2
Realizacion de pago al tutor 1 dia lon 04/02/19) mar 05/02/19 3
Envio de comporbante de pago al tutor 1 hora mar 05/02/19 mar 05/02/19/4

Figura. 17. Lista de Actividades del Proceso de Pago al Tutor

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007

lun 04 feb mar 05 feb
L I
P .
)

Figura. 18 Diagrama de Gantt del Proceso de Pago al tutor

Fuente: Elaboracion propia usando el programa de Microsoft Project 2007

7.3.4 Sistema de prestacion del servicio.

Es importante para Aplicate, determinar la forma y recursos necesarios que se involucran antes, durante
y después de la prestacion de la tutoria o curso de verano, dado que esto permite conocer los procesos

de mejora continua posibles a los servicios.

ENTRADA SERVUCCION SALIDA
Recursos Humanos Celeridad en respuesta a solicitud Conocimiento impartido
Gerente General Agendamiento de tutoria Satisfaccion del usuario
Tutor Apertura de los cursos de verano Obtencion de ingreos por servicio prestado
Disponibilidad del tutor Desarrollo de los contenidos teméticos de los cursos Pago al tutor por el servicio prestado
Conocimiento Pago del servicio por parte del usuario Pago de los costos fijos de la empresa
Pedagogia Prestacion de los servicios ]
Solicitud de clase por el estudiante Calidad del servicio

Inscipeion de estudiantes a cursos de verano
Recursos Tecnoldgico

Pagina web

Redes Sociales

Internet

Recursos Materiales

Material para los cursos

Muebles y Enseres

Equipos de computacion y comunicacion

Herramientas RETROALIMENTACION
Recursos Financieros Servicio Postventa
Recursos propios v de crédito, que
garanticen la recepeion y respuestaala . B . . . .
.. L . Envio y recepcion del formulario de satisfaccion al estudiante
solicitud de la clase e inscripcion del curso: o ) o O
. o Envio de retroalimentacién del servicio al tutor
acceso a internet, plan telefonia e internet ) ) -
. . . .. Testimonios de tutores v estudiantes
mévil ¥ hosting, arrendamiento, servicios K
publicos v recursos materiales.

Figura. 19 Sistema de entrada y salida del proceso

Fuente: Elaboracion propia con base Allen & Friedman (2014)
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De acuerdo con lo anterior, el sistema de Aplicate esta conformado por:

- Entradas: estas se componen por los recursos humanos, tecnoldgicos, materiales y financieros, los
cuales son utilizados y transformados en el proceso de servuccion.

- Servuccion: en este aspecto las entradas del sistema son empleadas para la consolidacion y posterior
prestacion del servicio.

- Salidas: una vez brindado el servicio, es importante reconocer los resultados obtenidos del ejercicio
y su impacto en los distintos actores que lo conforman.

- Retroalimentacion: por medio de las experiencias de los clientes y tutores, se recopila la informacion

necesaria para el mejoramiento continuo del proceso.

7.3.5 Caracteristicas de la Tecnologia.

Dado que Aplicate es una plataforma digital para la extension del conocimiento, resulta conveniente
dar a conocer el entorno tecnolégico en el que desarrolla toda su actividad empresarial, haciendo uso
de herramientas tecnoldgicas que facilitan el acceso a un mercado mas amplio. Para ello, se requiere
de un desarrollo tecnoldgico avanzado para la construccion del sitio web, el cual permite conectar a
estudiantes universitarios con tutores. Es por eso, que resulta necesario, la programacion y desarrollo
web de la plataforma, la cual fue disefiada por la empresa Contraslash ubicada en la Calle 2 Oeste #52-
139 de la ciudad de Cali. Ademas, cuenta con un dominio y un hosting alojados en la ciudad de New
York en el datacenter 3 de Digitalocean, una empresa de alojamiento web ubicada en 101 6th Ave.
New York, EE.UU.

De acuerdo con las caracteristicas antes mencionadas, en la Tabla 29 se procede a describir aquellos
equipos, herramientas e instalaciones necesarias con los que debe contar Aplicate para la prestacion de
los servicios.

Tabla 29. Equipos, Servicios, Mantenimientos, Muebles de Oficina y Electrodomésticos de Aplicate

Equipos Cantidad Marca Precio
Computador Portati 1 Hewlett Packard HP 245 G6 $ 800.000
1 Samsung Series 3 355E7C-S05DE $ 600.000
Modem 1 Claro 10 MEGAS ADSL $ 150.000
Cehalar 1 Motorola g° Play $ 500.000
1 Samsung J1 $ 330.000
Total Equipo 5 2°280.000
Servicios Cantidad Empresa Precio
Servicios Pablicos 12 Emcali $1°680.000
Internet v telefonia fija 12 Claro $ 994 E00
. .. .. 12 Claro $ 838.800
Linea Telefonica Mowvil v Plan de Datos 12 Tigo S 736,800
Total Servicios S 4°250.400
Mantenimientos Cantidad Empresa Total
Hewlett Packard HP 245 G6 2 Servicomputo Sur S 100.000
Samsung Series 3 355E7C-505DE 2 Servicomputo Sur 5 100.000

Total Mantenimiento S 200.000
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Muebles de Oficina ¥

Electrodomésticos Cantidad Empresa Total
itori 5x120%5

Esclntono atlanter 815x120x50 rta 3 Tumbo $ 407 976
design
Mesa de Juntas negro easy 1 Homecenter 5 789900
Home collection silla PC Avignon negro 9 Homecenter 5 584100
Silla Rimax Eterna sin brazo Wengue 3 Rimax 5 89.700
Impresora HP Impresora multifincional .

2 H iy 5431800
deskjet HP 2675 omeceier
Teléfono inalambrico Panasonic 2
auriculares D Altavoz KX-TGC352 1 Alkosto 5194900
LAB
Rta mesa magnum miel 2 Homecenter 5399 800
Ventilador Samurai Tropical “B 1 Alkcomprar 594900
Vanyplas papelera sin tapa 4 firos 5 Homecenter $ 59,500
cobre
Mesas decorativas:
Mesa Apo}'clr metal redonda chocolate 5 Homecenter $ 154.800
home collection
Mesa Eterna de centro wengue Rimax

L+

Sala Rc?cker en cuerotex (sofa + dos 1 Homecenter $ 364.900
puff estilo relax)
Puff plegable Tela Otomano 2 Falabella 5119980
Combo Cafetera Eléctrica Ref-
Cm4277 + Homo Eléctrico Rhel-17ab T aabela 5 169.990
CasaBonita 3 Homecenter $ 80.700
Lampara escritorio incandescente plata
Tablero de Acrilico borrable con marco 1 Panamericana $ 77 100

de alminio

Total Instalaciones 5 4°020.046

Fuente: Elaboracion propia.

Los servicios que Aplicate requiere para atender a sus clientes son: acceso a internet, linea telefonica
movil, plan de datos mediante los proveedores Tigo y Claro y servicios publicos (agua y energia), los
cuales se pagan de forma mensual. Ademas, las instalaciones necesarias son 9 conexiones eléctricas.
El personal se encuentra capacitado para brindar un buen servicio al cliente, como también del
seguimiento de las tutorias y cursos solicitados y posteriormente brindados, mediante una
retroalimentacion de la informacion recolectada.

En la Tabla 30 se identifican aquellas empresas que actian como proveedores para Aplicate en la
adquisicion de los equipos, servicios, mantenimientos a los equipos de oficina, muebles de oficina y

electrodomésticos.
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Tabla 30. Identificacion de Proveedores

Servicio Proveedores
Internet v telefonia fija ~ Claro
Linea telefonica maovil ¥

Claro v Ti
plan de datos oy e

Mantenimiento de .
Servicomputo Sur

equipos

Hosting Colombia Hosting

D15&f.10. de pagina web v Contraslash

Dominio

Servicios Publicos Emcali

Muebles de oficina v Homecenter, Falabella, Panamericana,
electrodomesticos Alkcosto, Allkkomprar, Rimax v Jumbo.

Fuente: Elaboracién Propia
Aunque Aplicate es una plataforma digital, requiere de un espacio fisico para llevar a cabo el
funcionamiento administrativo y operativo, es por ello, que a continuacion se establece la ubicacion

de la empresa y la distribucion de oficinas.

7.3.6 Ubicacion de la empresa.

Debido a que Aplicate es una empresa de servicios que implementa herramientas tecnoldgicas, puede
ubicarse en cualquier area urbana que cuente con servicios de energia, tecnologia y excelente conexion
a internet. Actualmente, la operacidn de Aplicate se lleva a cabo en la ciudad de Santiago de Cali (Valle
del Cauca, Colombia), que cuenta con 12 universidades, siendo este el mercado potencial de la red de
apoyo académico, ademas, sus actividades se ejecutan en el domicilio de sus fundadores al norte de la
ciudad en la comuna 6, cuya direccion es Calle 70 # 1-181, en el barrio Los Alczares, como se puede

observar en el siguiente mapa.

Comuna 6

zZ»
)

Figura. 20 Mapa de Santiago de Cali con la comuna 6 demarcada

Fuente: Alcaldia Santiago de Cali (2008)
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7.3.6.1 Disefio y Distribucion de Plantas y Oficinas.

La distribucién de la red de apoyo académico Aplicate se representa en la Figura 20 la cual es el plano
que se encuentra distribuido de tal forma, que el estudiante o cliente, tiene un primer contacto con el
Asesor Comercial y Community Manager, quién dentro de sus funciones establecidas en el estudio
organizacional, se encarga de dar informacién que solicite el estudiante sobre los servicios de tutorias
y cursos de verano. Por otra parte, si un estudiante universitario quiere vincularse como tutor en
Aplicate, este le brinda la informacion necesaria y lo remite al Gerente General para el inicio del
proceso de vinculacion.

Esta oficina, actia como la sede donde se dictan los cursos de verano, sin embargo, también se puede
acordar que se use el espacio para brindar una tutoria particular.

Cada espacio se encuentra distribuido estratégicamente con el fin de permitir un buen contacto y una
constante comunicacion entre los empleados, para que se presente una efectiva realizacion de
actividades con tiempos minimos. La sede de Aplicate cuenta con una sola planta de 32 m?, conformada
por:

- Una oficina administrativa, en la cual se encuentra la gerencia y el asesor contable: esta posee
2 lamparas, 2 escritorios, 2 computadores portatiles, 2 sillas, una impresora, 1 teléfono fijo, 2
mesas, 2 papeleras y 1 ventilador.

- Una sala de juntas con 1 mesa, 6 sillas, y un tablero. Este espacio esta destinado para cuatro
fines:

- Reunién del equipo de trabajo.

- Realizacion de entrevista y clase de demostracion por parte del candidato a ser tutor
en Aplicate.

- Capacitaciones a los tutores.

-Prestacion del servicio de cursos de verano.

- Un bafio para uso del personal y visitantes: 1 sanitario, 1 papelera y 1 lavamanos.

- Una cocina: con 1 cafetera, 1 lavaplatos, 3 sillas, y 1 microondas.

- Una recepcidn: en donde se encuentra la oficina del Asesor Comercial y Community Manager
con 1 escritorio, 1 computador portatil, 1 mesa, 1 silla, 1 impresora, 1 ldmpara y la sala de
espera gque cuenta con 1 sof, 2 sillas y 1 mesa de centro.

- Un pasillo con 2 puff y 1 mesa de centro.
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Figura. 21 Planos oficina Aplicate

Fuente: Elaboracion propia mediante el servicio en linea de planificacion del hogar - HomeByMe
Una vez definido la distribucion de la planta fisica de Aplicate, es importante determinar la capacidad
instalada y la mano de obra requerida para la prestacion de los servicios de tutorias y cursos de verano

dentro de este espacio.

7.3.7 Capacidad Instalada.

A continuacion, en la Tabla 31 se presenta una tabla con relacion a la capacidad instalada para brindar
el servicio de tutorias, la cual determina la cantidad de horas de clase y cursos a dictar por los tutores.

Tabla 31. Capacidad en brindar el servicio

1 dia 4 horas de clase
1 semana 28 horas de clase
1 mes 112 horas de clase

1 semestre (equivale a 4 meses) 448 horas clase

Fuente: Elaboracion propia.
A continuacion, se presenta la Tabla 32 con la capacidad de los cursos que puede dictar un tutor en los
meses de enero, junio y julio, teniendo presente que un curso tiene una duracion de 10 horas. Ademas,
los cursos son dictados de lunes a sdbado en la sede de Aplicate.
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Tabla 32. Capacidad de cursos a brindar por tutor

Periodo Capacidad de cursos
por tutor
Enero 3
Junic 3
Julio 3
Total 9

Fuente: Elaboracion propia.
De acuerdo con lo anterior, se ha definido en la Tabla 33 la capacidad en la unidad de horas de los
servicios de Tutorias (Servicio Principal) y la unidad estudiante para los Cursos de Verano (Servicio
adicional); con un plazo de 5 afios, que permite el cumplimiento de las metas de la empresa y el alcance
de una alta rentabilidad en la evaluacion financiera.

Tabla 33. Capacidad de los servicios a 5 afos

Servicios Capacidad a 5 anos
Tutorias 8000 horas
Cursos de Verano 80 estudiantes

Fuente: Elaboracion propia.
Ademas, en el nivel de servuccidn para cada servicio es para el afio 1 de un 20%, el cual aumenta
constantemente hasta el afio 5, para un cumplimiento del 100% en la capacidad instalada, el cual se ve
reflejado en el plan de servuccion del estudio financiero.
Con base en lo anterior, se procede a determinar el nimero de tutores a vincular en la red de apoyo
académico. Cabe aclarar, que para hallarlos se toma la capacidad del afio 1 en el servicio de tutorias
(1600 horas que corresponden al 20% de las 8000 horas), y la capacidad de un 1 tutor en brindar la
tutoria en un semestre (448 horas de clase)
El nimero de tutores a vincular en Aplicate es el siguiente:
TMU/afio= 1600 horas de clase
Clases que puede brindar 1 tutor/afio= 448 horas de clase

TMU /ano
Clases que puede brindar 1 tutor /afio

Numero de Tutores =

Ecuacién 20. Numero de Tutores

1600_

Numero de tutores = —-=
448

3,57 = 4 tutores
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De acuerdo con lo anterior, se puede establecer que el nimero de tutores requeridos para el primer afio
de funcionamiento de Aplicate es de 4. Es importante destacar, que, de acuerdo a los objetivos
establecidos en este estudio a mediano y largo plazo, este nimero aumenta progresivamente con

relacion a la demanda.

7.3.8 Mano de Obra Requerida.

En la Tabla 34 se establecen las actividades principales que se requieren para llevar a cabo la prestacion
del servicio, como también la asignacién del nimero de personas y el tipo de habilidades necesarias
para ocupar el cargo.

Tabla 34. Definicién de actividades, personal y habilidades

Actividad Nimero de Personas Tipo de Habilidad

Experiencia en servicio al cliente.

Atencion al cliente v recepcion

. 1 Ser una persona empatica, servicial v respetuosa.
de solicitudes P P - YIesp

Manejo de redes sociales.

Conocimientos en disefio grafico, multimedia v

Desarrollo de imagen mercadeo.
corporativa y posicionamiento 1 Ser una persona creativa, que aporte nuevas ideas
de marca en redes sociales con las que pueda promover la marca.

Manejo de redes sociales.

Asuntos financieros, contables y Ser una persona correcta, honesta vy responsable.

tributarios Conocimientos contables, financieros y tributarios.

Conocimientos solidos en el area especifica en la

cual brinda sus servicios en Aplicate.

Manejo de procesos pedagdgicos v didacticos.
Brindar la clase 4 Uso de un lenguaje adecuado v expresion corporal al

momento de dirigirse al estudiante.

Experiencia como monitor en su respectiva
universidad.

Fuente: Elaboracion propia.
Para toda empresa es importante, implementar la retroalimentacion de cada uno de los procesos y
servicios con los que cuenta, en especial, cuando se trata de las microempresas con una proyeccién de
crecimiento y posicionamiento alta. A continuacion, se muestran los procedimientos de mejora

continua para Aplicate.

7.3.9 Procedimientos de Mejora Continua.

Ademas de la retroalimentacion brindada por el cliente, se llevan a cabo los siguientes procesos de
evaluacion:

- Capacitacion de tutores en pedagogia y ensefianza de manera trimestral.
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- Cada semestre realizar una encuesta a estudiantes de diferentes universidades de la ciudad de
Cali, con el fin de conocer las necesidades y requerimientos actuales de estos.
- Evaluar de manera periddica los diferentes procesos vinculados con la presentacion del
servicio.
De acuerdo, con la definicion de los diferentes procesos involucrados en la prestacion de los servicios
que ofrece Aplicate, resulta necesario que sean ejecutados por un personal competente y calificado, es

por ello que en el estudio organizacional se definen los cargos, funciones y la estructura organizacional.

7.4 Estudio Administrativo

Con el fin de alcanzar eficientemente los objetivos propuestos por la red de apoyo académico, esta
seccion se compone de tres aspectos fundamentales: descripcion de cargos, manual de funciones y la

definicion de un organigrama.

7.4.1 Objetivos del area de Organizacion de Aplicate.

- Definir de una forma adecuada la estructura organizacional de Aplicate, para que se establezca
una comunicacion efectiva entre los cargos de la empresa.
- Determinar las funciones y responsabilidades de cada uno de los cargos establecidos en

Aplicate, con el propdsito de que se brinde un servicio de calidad.

7.4.2 Estructura Organizacional.

De acuerdo con Chiavenato (2017), establece que para una empresa es de gran importancia contar con
una estructura organizacional definida, la cual se encuentra conformada por la descripcion de cargos,
el organigrama y el manual de funciones.

A continuacién, en las Tablas 35 a la 38 se muestran las descripciones de los cargos que tiene Aplicate.
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Tabla 35. Descripcion de Cargos del Gerente General

1. Identificacion del Cargo

Nombre del cargo: Gerente General
Dependencia : Area Admunistrativa
Nimero de cargos: 1

Cargo del Jefe Inmediato: N/A

Conocimientos Basicos o Esenciales

Conocimiento del proceso administrativo.

Conocimientos basicos en office (word, excel).

Conocimientos basicos en el area financiera.

Conocimiento en el manejo de una empresa que se encuentre en el sector de servicios de ensefianza.

Conocimientos de los estilos de liderazgo.

Requisitos
Factores Especificaciones
Profesional de Administracion de Empresas, Ingenieria
Educacidn Industrial, Mercadeo o en €l area de servicios.
Estudios especificos en gestion de talento humano.
. Mimmeo 2 afios en geshion administrativa.
Experiencia

Minima de 1 afio en areas de gestion del talento humano.

Iniciativa e Ingenio
Conocimientos y

Poseer proactividad en 1a propuesta de soluciones a posibles
problemas que se presenten durante su gestion.

El nivel de autonomia en este puesto de trabajo es alto.

Habilidades Excelentes relaciones interpersonales v comunicacion.
Habilidad de planeacion, solucidn de problemas v manejo de
conflictos.
Destreza v Habilidades Emplear el estilo de liderazgo adecuado para cada situacion que
- se presente en la empresa.
Capacidad de negociacion con los clientes, provesdores v
colaboradores.
Habilidad cognitiva para reinventarse v adaptarse al cambio.
Por Mansjo de Dinero La adecuada gestion v destino de los recursos que posee la
empresa.
Por Relaciones con el Buenas relaciones con clientes potenciales v usuarios existentes
Piblico en Aplicate.
Manejo de base de datos de los colaboradores, como tambien
informacion consignada en las hojas de wida del personal
Por Informacion vinculado a la empresa.
Confidencial Reportes del nivel de desempefio de los empleados.
Responsabilidad

Discrecion al momento de mansjar informacion frascendental.
No divulgar informacion a terceros.

Por Equipos v Herramientas

Responde por los equipos de oficina asignados para el
desempefio de sus funciones.

Por supervision v personal a
cargo

Supervisa v controla la accion del personal de la empresa.

Por relaciones institucionales

Manejo de un lenguaje apropiado al momento de dirigirse a
contactos empresariales, entidades bancarias o de financiacion
como fambien de mstifuciones universitarias.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro de Administracion de Recursos Humanos (Chiavenato,

2017)
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Tabla 36. Descripcion de Cargos del Asesor Contable

1. Identificacion del Cargo

Nombre del cargo: Contador
Dependencia : Area Contable-Financiera
Nimero de cargos: |

Cargo del Jefe Inmediato: Gerente General

Conocimientos Basicos o Esenciales

Conocimiento basicos en técnicas contables, financieras v tributarias.

Conocitmientos basicos en office (word, excel).

Conocimientos basicos en Normas internacionales de informacion financiera (NIIF)

Conocimiento en el entorno economico, responsabilidades legales v auditoria interna.

Requisitos
Factores Especificaciones
Educacion Formacion profesional en Contaduria pablica.
Experiencia Minimo 2 afios con énfasis en ¢l area contables y financiera.
Iniciativa e Ingenio El nivel de autonomia en este puesto de trabajo es medio.

Conocimientos y Destreza en el manejo de documentos contables, financieros v

Habilidades tributarios.
Destreza y Habilidades  Preparacion de informes técnicos.
Digitacion v analisis de la informacion contable.
Realizacion de calculos numeéricos con precision v rapidez.
Por Manejo de Dinero  Responsabilidad directa de titulos y valores.
Por Informacion Manejo de informacion contables que es conocida por los
Confidencial empleados, alta gerencia v entidades estatales v financieras.
Responsabilidad Por Equipos ¥ Responde por los equipos de oficina asignados para el desempefio
Herramientas de sus funciones.

Manejo de un lenguaje apropiado al momento de dirigirse a
entidades bancarias o de financiacion; tanto privadas como

Por relaciones

institucionales
estatales.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro Administracién de Recursos Humanos (Chiavenato,
2017)
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Tabla 37. Descripcion del Cargo de Asesor Comercial y Community Manager

1. Identificacién del Cargo

Nombre del cargo:

Asesor Comercial v Community Manager

Dependencia :

Area de Mercadeo v Ventas

Numero de cargos:

1

Cargo del Jefe Inmediato: Gerente General

Conocimientos Basicos o Esenciales

Conocimientos en gestion de redes sociales.

Conocimientos basicos en office (word, excel).

Conocimientos de programas de disefio grafico v multimedia.

Conocimientos basicos en el manejo de Google Analvtics.
Conocimientos en Customer Relationship Management (CRM).

Conocimientos en estrategias de promocion.
Conocimientos basicos en nuevas tecnologias incluvendo la internet v la web 2.0

Requisitos

Factores

Especificaciones

Estudiante de los 3 ultimos semestres de estudios universitarios

Educacion relacionados con los siguientes programas: comucacion
social, mercadeo, publicidad v disefio grafico.
Experiencia Sin experiencia
Creatividad para generar un mayor impacto en las estrategias
. N de comunicacion v marketing.
Conocimientos ¥ Iniciativa e . L - L. N
Habilidades Ingenio Trabajo en equipo par;? la consecucidn de ob]eml.-'clrs en comm.
Ser una persona asertiva para escuchar las opiniones de los
demads.
Excelentes relaciones interpersonales v comumnicacion.
Destreza v Habilidad de planeacion en la gestion de contenidos a publicar
Habilidades en las redes sociales de la empresa.
Habilidad cognitiva para adaptarse al cambio v las tendencias.
Por Manejo de  La adecuada gestidn mensaje a transmitirse por medio de las
contenido digital redes sociales.
. Buenas relaciones con usuarios de las redes sociales en las
Por Relaciones L
o cuales se encuentre presente la red de apoyo académico
- con el Publico . .
Responsabilidad Aplicate.

Por Informacion

Manejo de datos personales de los usnarios en las redes

Confidencial sociales.
Por Equipos v Responde por los equipos de oficina asignados para el
Herramientas desemperio de sus funciones.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro Administracién de Recursos Humanos (Chiavenato,

2017)
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Tabla 38. Descripcion del Cargo de Tutor

1. Identificacion del Cargo

Nombre del cargo: Tutor
Dependencia : Area Operativa
Numero de cargos: 4

Cargo del Jefe Inmediato:  Gerente General

Conocimientos Basicos o Esenciales

Conocimiento solidos en el area a desempefiarse como tutor.
Conocimientos basicos de herramientas office para el proceso de aprendizaje.

Conocimientos basicos pedagogicos v didacticos.

Requisitos

Factores Especificaciones

Estndiante universitario de sexto semestre en adelante de
programas con contenido de las areas criticas

Educacion . . .. .
(matematicas,  idioma,  administrativa-contables v
Conocimientos ¥ economiz)
Habilidades E . Experiencia de por lo menos 1 semesire como tutor en el
xperiencia L . L,
P programa de monitorias de su respectiva universidad.
Iniciativa e Planeacion adecnada de la clase con relacion a los
Ingenio métodos de ensefianza a aplicar.
Excelentes relaciones interpersonales v comunicacion.
Habilidad de planeacion, solicion de problemas y manejo
Destreza v g; postfblels' con.ﬂ.tu:t:ls. ; g
Habilidades ganizacion en uslcr e recursos materiales para
desarrollar de forma eficiente su labor de tutor.
Habilidad cognitiva para reinventarse vy adaptarse al
cambio.
Por Relaciones Buenas relaciones con el estudiante durante de la clase.
con €l Manejo de un lenguaje apropiado al momento de dirigirse
- Estudiante i
Responsabilidad al estuldmntv.?. —
Por Manejo de informacion personal en el entorno de la clase.

Informacion ~ Reportes del nivel de desempefio del esmdiante durante la
Confidencial  clase.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro Administracion de Recursos Humanos (Chiavenato,
2017)

7.4.2.1 Organigrama de la empresa Aplicate.

De acuerdo con lo anterior, se define el organigrama para Aplicate, evidenciando la jerarquia de los
cargos dentro de la empresa. Cabe destacar que el asesor contable trabaja de manera independiente

para la empresa y el cargo del asesor comercial y community manager es ocupado por un practicante.
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Junta de Socios

Gerente General

Asesor Contable |------

Agezor Comercial v
Community Manager

Tutor (4)

Figura. 22 Organigrama de la empresa Aplicate

Fuente: Elaboracion propia usando el servicio en linea de creacion de organigramas de la pagina web

Lucidchart

7.4.2.2 Funciones Especificas por Cargo.

A continuacion, en las Tablas de la 39 a las 42 se muestran las funciones para cada uno de los cargos

establecidos en el organigrama de la empresa Aplicate:
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Tabla 39. Funciones del Gerente General

1. Cargo

Nombre del cargo: Gerente General

Dependencia : Area Administrativa

2. Descripcion de Funciones
1. Definir objetivos ¥ metas a corto, mediano v largo plazo.

2_Desarrollar estrategias que penmitan a la empresa el logro de sus objetivos.

3. Tomar decisiones adecuadas que le permitan a la empresa ser eficiente internamente v de esta forma
aumentar su competitvidad.

4. Velar por el cumplimiento de todos los requisitos legales que afecten los negocios v operaciones de la
empresa.

3. Mantener la reserva v confidencialidad de la informacion de la empresa ante terceros.

6. Realizar una adecuada gestion de los recursos fisicos, tecnologicos, financieros v humanos de la
empresa.
7_ Revisar petfiles de aspirantes a cargos administrativos y operativos.

&. Realizar procesos de seleccion del personal administrativo v operativo.

9. Contratar al personal administrativo necesario para el cumplimiento de los objetivos organizacionales.

10. Vincular el personal operativo (tutores) para la prestacion del servicio.

11. Llevar a cabo el proceso de induccion al personal administrativo v operativo.

12. Recibir las solicitudes de las clases a dictar para su posterior verificacion.

13. Actuar como intermediario entre el tutor v el estudiante para el agendamiento de la clase.

14. Planear los cursos de verano que se dictaran en el afio, como definir los contenidos tematicos, la
asignacion de horarios, tutores y grupos.

15. Recibir las solicitudes inscripcion a los cursos de verano.

16. Definir los canales de commmicacion como del servicio de tutorias v de cursos de veranos.

17. Verificar la satisfaccion del servicio con el estudiante v tutor.

18. Realizar convenios con universidades para la vinculacion de futuros practicantes.

19. Autorizar pagos, retiros v consignaciones de la empresa.

20. Aprobar las piezas publicitarias propuestas por el Asesor Comercial v Community Manager.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro de Administracion de Recursos Humanos (Chiavenato,

2017)
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Tabla 40. Funciones del Asesor Contable

1. Cargo

Nombre del cargo: |Asesor contable

Dependencia : Area contable - financiera

2. Descripcion de Funciones

1. Elaborar estados financieros para fines contables, fiscales v financieros.

2 Verificar los documentos contables v tributarios de los cuales se encuentra obligado a declarar la
Empresa.

- Velar que la contabilidad de la empresa se lleve de acuerdo a la legislacion colombiana.

. Elaborar informes periodicos de las actividades financieras realizadas por la empresa.

_ Elaborar los respectivos comprobantes o soportes de los movimientos contables.

. Registrar v analizar los diversos movimientos de los registros contables.

= RV ey R ]

. Informar oportunamente sobre las inconsistencias que generen riesgos sobre posibles sanciones,
por la no aplicacién de regimenes fiscales o tributarios.

8. Asesorar en la preparacion v elaboracion del presupuesto anual de la empresa.

9. Efectuar registros v revisar los reportes de movimientos de pagos efectuados v confrontarlos con
el informe de ingresos v egresos v libros auxiliares de la empresa.

10. Realizar los pagos de nomina v operativos de la empresa.

11. Verificar los pagos realizados por los estudiantes antes de que se dicten las clases.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro de Administracion de Recursos Humanos (Chiavenato,

2017)

Tabla 41. Funciones del Asesor Comercial y Community Manager

1. Cargo
Nombre del cargo: |Asesor Comercial v Community Manager
Dependencia : Area de Mercadeo

2_ Descripciéon de Funciones

. Gestionar las redes sociales de la empresa.

1

2. Realizar las piezas publicitarias para posterior aprobacion y publicacion en redes sociales.

3. Analizar las estadisticas arrojadas por las redes sociales. en cuanto a la interaccion y alcance de las
publicaciones.

4. Generar informes periodicos con respecto al impacto de la actividad en redes sociales para la empresa.

5. Implementar estrategias de promocion v publicidad, que atraigan nuevos segunidores a las redes sociales
de la empresa.

6. Editar v subir los testimonios enviados por los tutores v estudiantes a las redes sociales de Aplicate.

7. Fortalecer la imagen corporativa.

8. Incrementar la conmmidad con un enfoque de alto valor.

9. Actuar como intermediario entre la gerencia v el estudiante (cliente)

10. Realizar un calendario de publicaciones de contenido para las redes sociales.
11. Recibir preguntas, quejas, reclamos, sugerencias u opiniones, para su posterior comunicacion a la
gerencia general.

12 Hacer seguimiento de la competencia, para conocer las nuevas tendencias en publicacion de contenido.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro de Administracion de Recursos Humanos (Chiavenato,

2017)
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Tabla 42. Funciones del Tutor

1. Cargo

Nombre del cargo:  |Tutor
Dependencia : Area Operativa
2. Descripcion de Funciones

1. Apovar los estudiantes en su proceso de aprendizaje.

2_Tdentificar las falencias con las que cuenta el estudiante durante los cursos de verano y las tutorias.

3. Facilitar la transmisién de los conocimientos al estudiante.
4. Ayudar a resolver la serie de inquietudes generadas por el estudiante durante la tutoria o el curso de

VErano.

5. Brindar una retroalimentacion de la tutoria o del curso de verano al gerente general, una vez se hayan
dictado estas.

6. Incentivar un espacio de aprendizaje adecuado.

7. Promover el respeto v tolerancia durante la tutoria o del curso de verano.

8. Cumplir con el horario definido para ejercer sus funciones de apovo académico.

9. Responder con celeridad las solicitudes enviadas por el gerente general.

10. Elaborar un plan de trabajo que inchiya: la determinacion de actividades a desarrollar durante la
tutoria o del curso de verano.

11. Definir las estrategias pedagdgicas a utilizar durante la tutoria o del curso de verano, las cuales estén
orientadas en la participacion activa del estudiante.

12. Preparar el material de ayuda, de acuerdo a las necesidades de cada estudiante.

Fuente: Elaboracion propia con base al libro de Administracién de Recursos Humanos (Chiavenato,
2017)

Lo anterior refleja un equipo de trabajo interdisciplinario, que permite apoyar de manera colaborativa
y proactiva al desarrollo de la red de apoyo académico Aplicate.

Por otra parte, una vez determinado el mercado objetivo y potencial de Aplicate, sus procesos y
capacidades de prestacion de los servicios y definido su estructura organizacional, se procede a
establecer la evaluacién financiera de la empresa con el fin de conocer la rentabilidad del proyecto

durante su fase de operacion del afio 1 al afio 5.

7.5 Estudio Financiero

A continuacion, se establece la evaluacion financiera de Aplicate, por medio de la cual se determinan
los objetivos a corto, mediano y largo plazo, y se contemplan distintos aspectos tales como: la
proyeccion de ventas, estructura de costos totales, punto de equilibrio, plan de servuccién del proyecto,
el EBITDA, definicion de la estructura de inversion de la empresa, el modelo de financiacion,
depreciacion y amortizacion de los activos fijos, estados financieros como el estado de resultado v el

flujo de caja libre, y la evaluacion de indicadores que permiten conocer la viabilidad de la empresa,
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como son: el valor neto actual (VNA), la tasa interna de retorno (TIR), la tasa interna de retorno
modificada (TIRM) y la relacién beneficio-costo (R B/C).

7.5.1 Obijetivos del Area Financiera.
7.5.1.1 Corto Plazo.

- Establecer los recursos propios y sistemas de financiamiento necesarios para la puesta en
marcha de la empresa.

- Realizar el flujo de efectivo de la empresa Aplicate con base a los costos hallados en el estudio
de mercado, y los gastos operativos del estudio técnico, y la proyeccion de las ventas, como

también los estados financieros.
7.5.1.2 Mediano Plazo.

- Evaluar el estado financiero actual de la empresa que permita una gestion adecuada de los
recursos financieros a utilizar en un futuro.
- Medir el impacto de las proyecciones y decisiones de la gerencia a partir de los indicadores

financieros establecidos por la empresa.
7.5.1.3 Largo Plazo.

- Dar continuidad a la evaluacién de estados y proyecciones financieras de acuerdo al
cumplimiento de metas y objetivos organizacionales.
- Estar al tanto de la situacion financiera y del comportamiento de los indicadores para la

reduccidn de costos y gastos, con el fin de generar eficiencia en los recursos.
7.5.2 Variables del Estudio Financiero.
7.5.2.1 Capacidad Instalada.

A continuacion, en la Tabla 43 se presenta la capacidad de horas y de estudiantes, tal como se definié
en la seccion técnica o de servuccidn, permite establecer la estimacion de ingresos por venta segun el

nivel de servuccién
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Tabla 43. Estimacion de la capacidad de los servicios a 5 afios

Servicios Capacidad a 5 aiios
Tutorias 8000 horas
Cursos de Verano 80 estudiantes

Fuente: Elaboracion propia.
7.5.2.2 Promedio del indice de precios al consumidor.

Una vez definida la capacidad de los servicios que ofrece Aplicate, en la Tabla 44 se procede a
determinar el promedio del indice de precios al consumidor (IPC) de los Gltimos 5 afios, y en la Tabla
45 se conoce la variacion que se puede presentar de un afio a otro, con relacion a los costos fijos,
variables, y el precio de venta de las tutorias y los cursos de verano.

Tabla 44. indice de precios al consumidor 2014-2018

IPC Anos 2014-2018

2014 3.66%
2015 6.77%
2016 5.75%
2017 4.09%
2018 3.18%
Promedio 4.69%

Fuente: Elaboracion propia con base al informe financiero que expresa la inflacién (Banco de la

Republica, 2019)
Tabla 45. Variacion del IPC 2014-2018

Inflacion
Promedio ultimos 5 afios (2014-2018) 1.0469

Fuente: Elaboracion propia.

7.5.3 Estimacion de Ventas.

Posteriormente, en las Tablas 46 a la 48 se proceden a realizar la estimacion de ventas para Aplicate,
las cuales establecen los ingresos totales que se perciben en la empresa por ofrecer sus servicios de
Tutorias y de Cursos de Verano, cada afio. El nivel de servuccion con base en la capacidad del proyecto,
el cual es de 8000 horas de tutorias y de 80 estudiantes en los cursos de verano a 5 afios, presentan un

aumento constante de un 20% por afio hasta lograr un 100% del nivel de servuccion en el afio 5, y
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también se toma el promedio del IPC en Colombia, durante los Gltimos 5 afios para establecer la
variacion que se puede presentar en el precio de venta de ambos servicios.

Es importante tener presente las siguientes formulas, con las cuales se obtuvo la estimacion de ventas
para Aplicate.

Horas de servicio por afio (HS) = Nivel de servucciéon * Capacidad horas de servicio
Ecuacion 21. Horas de Servicio por afio

Precio de Venta 1 hora de Tutorias ler aiio = $30,000

Precio de Venta 1 Curso ler afio = $320,000

Precio de Venta 1 hora del servicio (PVH) = PVH afio anterior * Promedio IPC
Ecuacion 22. Precio de Venta 1 hora del Servicio

Estimacion Ingresos = HS * PVH

Ecuacion 23. Estimacion de Ingresos

Tabla 46. Estimacion de Ventas Servicio de Tutorias

Fase Inversion Operacional

Arno 0 1 2 3 4 =]
Nivel de servuccion 0% 20% 40% 80% 90% 100%
Horas de tutorias por afio 1600 3200 4800 6400 8000
Precio de venta por 1 hora $30.000 $31.407 $32 880 $34 422 $36.036
Estimacién de Ingresos Totales por afio $48.000.000 $100,502.400 $157.823.944 $220.301,182 $288.291.635

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 47. Estimacion de Ventas Servicio de Cursos de Verano

Fase Inversion Operacional

Afio 0 1 2 3 4 5
Nivel de Servuccidon 0% 20% 40% 60% B80% 100%
Total de estudiantes por cursos Enero, Junio, Julio 16 32 48 64 80
Precio de venta por del curso $320.000 $335.008 $350.720 $367.169 $384. 389
Estimacion de Ingresos Totales Enero, Junio, Julio  $5.120,000 S§10.720256 $16.834.554 S23 498 793 $30.751.108

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 48. Estimacion de Ventas Ambos Servicios

Fase Inversién Operacional
Afio 0 1 2 3 4 5
Estimacion de Ingresos Totales d
SUIMACion e MEresos 1otales de 0 $53,120.000 $111.222.656 $174.658.498 $243.799.975 $319,042.743
Ambos Servicios

Fuente: Elaboracion propia.
De acuerdo con lo anterior, se pudo observar que la oferta de los servicios de Tutorias y Cursos de
Verano dirigidos a la comunidad universitaria de la ciudad de Santiago de Cali, permiten a Aplicate

obtener unos ingresos estimados de ambos servicios de $319.042.743 pesos en el 5to afio, teniendo en
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cuenta que se alcanza el nivel de servuccion planteado en el estudio técnico de 8000 horas
correspondientes al servicio de tutorias y de una prestacion del servicio a 80 estudiantes para los cursos

de verano.

7.5.4 Estructura de Costos y Punto de Equilibrio.

Una vez establecido la estimacion de ventas para Aplicate por los servicios que ofrece, en la Tabla 49
se muestra la estructura del sueldo del gerente general por 1 mes, el cual estd compuesto por todos los
aspectos legales. Cabe aclarar, que el asesor contable no se encuentra vinculado directamente a la
empresa y recibe ingresos por honorarios y que el asesor comercial-community manager es un
practicante de medio tiempo. Posteriormente, en las Tablas 50 y 51 se proceden a determinar su
estructura de costos tanto fijos como variables del servicio de tutorias y en las Tablas 52 y 53 del
servicio de cursos de verano.

Tabla 49. Descripcion Sueldo Gerente General

Cargo
Gerente General
Concepto Monto

Sueldo Basico $828.116
Aux. Transporte 397,032
Total devengado $925.148
Cesantias 376,787
Interés cesantias $768
Vacaciones $38,579
Prima $76,787
Salud $78.638
Pension $111.018
SENA 518 503
ICBF 827,754
CCF 337,006

Total $1.390.988

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 50. Costos Fijos del Servicio de Tutorias

Costos Fijos

Concepto Mensual Anual
Hosting - $135,000
Sueldo Gerente $1390 988 516,691,856
Honorarios Asesor Contable $300.000 £3.600.000
Honorarios Asesor Comercial v Community Manager $250.,000 $£3.000,000
Internet v Telefonia Fija $70.000 $862.800
Manteniemiento Equipos - $300,000
Arriendo $600,000 $7.,200,000
Servicios Publicos (agua v energia) $150,000 $1.800,000
Total Costos Fijos $2,760,988 533,589,656
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 51. Costos Variables del Servicio de Tutorias
Costos Variables
Concepto Anual
50% Ganancia tutores por & meses 512,320,000
Publicidad anual $360,000
Total Costos Variables 512,680,000

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 52. Costos Fijos del Servicio de Cursos de Verano

Costos Fijos

Concepto Enero, Junio v Julio
Tutor del Curso 52.580.000
Total Costos Fijos 52,580,000

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 53. Costos Variables del Servicio de Cursos de Verano

Costos Variables
Concepto Enero, Junio v Julio

Mantenimiento de instalaciones $150,000
Materiales para los cursos §150.000
Total Costos Variables $300,000

Fuente: Elaboracion propia.
A continuacion, en las Tablas 54 y 55 se determina los puntos de equilibrio por cada uno de los
servicios que ofrece Aplicate, el cual permite conocer a la empresa la cantidad de horas que debe
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prestar como minimo para el servicio de tutorias como el nUmero minimo de estudiantes inscritos en

los cursos de verano, y, por consiguiente, lo que debe de facturar en pesos, para no obtener pérdidas ni

ganancias. Posteriormente, se encuentran los costos, tanto fijos como variables establecidos en la

estrategia de precios del estudio de mercado y el costo variable unitario, tanto del servicio de tutorias

como del servicio de cursos de verano.

Las formulas a utilizarse en este apartado son las siguientes:
Costos Totales (CT) = Costos Fijos (CF) + Costos Variables (CV)

Ecuacion 24. Costos Totales

cv
Costo variable Unitario (CVU) = TS

Ecuacion 25. Costo Variable Unitario

CF

Punto de Equilibrio en Horas (PE) =

(PVH — CVU)

Ecuacion 26. Punto de Equilibrio en Horas

Punto de Equilibrio en Pesos (PE$) = PE x PVH

Ecuacion 27. Punto de Equilibrio en pesos

Tabla 54. Estructura de Costos y Punto de Equilibrio Servicio de Tutorias

Fase Inversion Operacional
Ano 0 1 2 3 4 5
Costos Fijos (CF) $33.580.656 535165011 536814250 $38.540.838 $40.348.404
Costos Variables (CV) $12,680,000 $13,274.692 $13,897.275 $14,549.057 $15,231.408
Costos Totales (CT) $46,269.656 $48.439.703 $50.711.525 $53.089.895 $55,579.812
Costo Variable Unitario (CVU) $7.925 $4.148 $2.895 $2.273 $1,904
Punto de Equilibrio (Pe) horas de tutoria 1522 1290 1228 1199 1182
Punto de Equilibrio (Pe) en pesos $45,648457 540.516,575 S40368,961 $41.266,122 542599053
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 55. Estructura de Costos y Punto de Equilibrio Servicio de Cursos de Verano
Fase Inversion Operacional
Ao 0 Il 2 3 4 5
Costos Fijos (CF) $2.580,000 $2.701.002 $2.827.679 $2.960297 $3,099.135
Costos Variables (CV) $300.,000 §314.070 §$328.800  $344221 §360.,365
Costos Totales (CT) $2.880,000 $3.015.072 $3,156.479 $3304,518 $3,459.500
Costos Variable Unitario (CVU) $18.750 $9.815 $6.850 $5378 $4.505
Punto de Equilibrio (Pe) en estudiantes por los 3 meses 9 8 8 8 8
Punto de Equilibrio (Pe) en pesos $2.740 581 $2782521 S2.884.007 $3.004306 53135884

Fuente: Elaboracion propia.

Se pudo observar que como minimo se deben prestar 1522 horas de tutorias en el primer afio, que

equivalen a $45.648.457 pesos, y brindar el servicio de cursos de verano a 9 estudiantes, equivalentes
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a $2.740.580 pesos, para no obtener ninguna pérdida. Ademas, se presenta un comportamiento
decreciente de las horas necesarias a lo largo de los 4 afios siguientes para el servicio de tutorias,
mientras que para los cursos de verano a partir del segundo afio el niUmero minimo requerido de

estudiantes es constante.

7.5.5 Plan de Servuccion.

A continuacién, en la Tabla 56 se presenta el plan de servuccién de los servicios ofrecidos por Aplicate,

como son: las tutorias y los cursos de verano.

Tabla 56. Plan de Servuccion de Tutorias y Cursos de Verano

Fase Inversion Operacional

Amo 0 1 2 3 4 5
Plan de Servuccion 0% 20% 40%  60% 80% 100%
Servuccion servicio de tutorias (Horas) 0 1600 3200 4800 6400 8000
Servuccion servicio de cursos de verano (Estudiantes) 0 16 32 48 64 20

Fuente: Elaboracion propia.
En la anterior tabla, se pudo observar que el nivel de servuccidn de un afio con respecto a otro tiene un
aumento progresivo y constante del 20%, permitiendo de esta forma evidenciar el nimero de horas
reales para el servicio de tutorias, y del nimero de estudiantes para los cursos de verano, hasta lograr
un 100% del nivel de capacidad de servuccion, lo cual equivale a 8000 horas de tutorias y 80

estudiantes inscritos en los cursos de verano al finalizar el quinto afio.

7.5.6 Utilidad Operacional o EBITDA.

A continuacion, en la Tabla 57 y 58 se establecen la utilidad operacional o el EBITDA de los servicios
que brinda Aplicate, y en la Tabla 59 los ingresos por ambos servicios. EI EBITDA, por sus siglas en
inglés, se refiere a la utilidad resultante del ejercicio, antes de los intereses, impuestos, depreciaciones
y amortizaciones, y permite obtener mayor claridad sobre la rentabilidad de un negocio, sin tener en
cuenta una estructura de financiacion que poco tiene que ver con el ejercicio en si de la empresa o
negocio (Martinez, 2012).

Ademas, se establecen las formulas que se implementaron en este apartado como son las siguiente:
Ingresos por ventas anuales (IT) = PVH * HS

Ecuacion 28. Ingresos por Ventas Anuales
Costo de Servicio por venta (CS) = HS * CVU

Ecuacion 29. Costo de Servicio por Ventas

Utilidad Bruta (UB) = IT - CS
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Ecuacion 30. Utilidad Bruta

Gastos Operacionales (GO) = Costos Fijos

Ecuacion 31. Gastos Operacionales

EBITDA = UB - GO
Ecuacion 32. EBITDA

Tabla 57. EBITDA del servicio de tutorias

Fase Inversion Operacional

Aiio 0 1 2 3

4 5

Ingresos por ventas/Anuales 548,000,000 $100,502.400 §157.823944

$220,301,182  $288.291,635

Costo de servicios vendidos/anual $12.680.000 $13274692  $13 897275

$14.549.057  $15.231.408

$205,752,125 $273,060.227

Gastos Operacionales 333 589656  $35165011  $36.814.250

$38.540,838  $40.348.404

0
0

Utilidad Bruta 0 $35.320,000 $87.227.708 $143.926,669
0
0

EBITDA §1,730,344  $52,062,697 $107,112,419

§167,211287 $232,711,823

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 58. EBITDA del servicio de cursos de verano

Fase Inversion Operacional

Afio 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas/Anuales (0 §5,120,000  §10,720256 316,834,554 §23498793  §30,751.108
Costo de servicios vendidos/anual 0 $300,000 $314.070 $328 800 $344 22 $360.365
Utilidad Bruta 0 §4.820000 $10406,186 516505754  §23.154.572  $30,390.743
Gastos Operacionales 0 §2580.000 82701002  $2827679  §2960297  §3.099 135
EBITDA 0 §2,240,000 87,705,184 513,678,075 820,194,275  §27,291.608

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 59. Ingresos por Ambos servicios

Fase Inversion Operacional
Afio 0 1 2 3 4 5
Ingresos Reales Ambos Servicios 0 §53,120,000 5111222656 $174,658498 $243799.975 §319.042.743

Fuente: Elaboracion propia.

Con lo anterior se pudo observar que, tanto el servicio de tutorias como el servicio de cursos de verano

desde el primer afio presentan una utilidad resultante del ejercicio positiva, la cual presenta un

comportamiento creciente en los proximos 4 afios, evidenciandose altos beneficios para la empresa.

7.5.7 Estructura de Inversion.

A continuacion, se presenta la estructura de inversion del proyecto Aplicate, en donde el afio 0

corresponde al periodo de inversion y fase pre operativa de la empresa. En esta seccidn se tienen en
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cuenta variables como: el capital de trabajo operativo, el cual es el necesario para que la empresa inicie
su fase operativa y pueda prestar sus servicios ante su mercado objetivo, es importante destacar que
para el servicio de tutorias se requiere de un 25% del capital de trabajo neto operativo (KTNO) y para
el servicio de cursos de verano un 15%, ademas otro factor importante son los activos fijos que requiere
la empresa y los gastos pre operativos.

Las siguientes formulas son usadas para hallar los valores de la Recuperacién del Capital de Trabajo
Neto Operativo.

Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO) = Ingresos Totales (IT) * 25%

Ecuacion 33. Capital de Trabajo Neto Operativo

Variacion KTNO = KTNO Ano actual — KTNO Aio anterior
Ecuacién 34. Variacion KTNO

Recuperacion KTNO en el afio 5 por servicio (RKTNO) = Suma de Variacion KTNO
desde al afio 0 al afio 4

Ecuacion 35. Recuperacion de KTNO en el 5to afio

7.5.7.1 Capital de Trabajo Neto Operativo.

A continuacion, en la Tabla 60 y 61 se muestran el capital de trabajo neto operativo, su variacion y
recuperacion, tanto del servicio de tutorias como de los cursos de verano, desde afio O de la fase de
inversion, y del afio 1 hasta el afio 5 en su fase operacional.

Tabla 60. Capital de Trabajo Neto Operativo Servicio de Tutorias

Fase Inversion Operacional

Ailo 0 1 2 3 4 5
| Capital de Trabajo Operativo (KTO |
Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO) Raquerido (23%) SI2000.000 $25.125600 §39.455986 $55,075.296 $72.071.509 S0
Variacion KINO S12.000.000 SI3.125600 S$14,330386 S15619310 $16,997613 0
Recuperacion KTNO §72.072.909

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 61. Capital de Trabajo Neto Operativo Servicio de Cursos de Verano

Fase Inyersion Operacional

Ao 0 1 2 3 4 3
1. Capital de Trabajo Operativo (KTO )
Capiral de Trabajo Neto Operativo (KTNO) Requerdo (13%) S768.000  §1.608038  S1.525.183  §3.524.819 54,612,666 0
Vanacion KTNO $768.000 SE40.038 S917,143 $999.636 S1,087.847 0
Recuperacion KTNO $4.612.666

Fuente: Elaboracion Propia.
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De acuerdo con lo anterior, se puede observar que para el afio 0, Aplicate para brindar el servicio de
tutorias requiere de $12'000.000 de pesos y asi lograr el cumplimiento de sus operaciones, lo cual
representa un esfuerzo significativo para el proyecto dado que, en la proyeccién a 5 afios, Aplicate
debe generar unos ingresos por ventas superiores al KTNO para poder cubrirlos. Mientras que el
servicio adicional de cursos de verano tan solo requiere de $768.000 en el afio 0, por lo que este servicio
le brinda a la empresa una operacion lo suficientemente rapida en la generacion de ingresos y de
requerir menos dinero para cubrir su capital de trabajo neto operativo. Por otra parte, la recuperacion
del KTNO para el servicio de tutorias al 5 afio es de $72'072.909, lo cual representa el dinero requerido
por el proyecto desde el afio 0 hasta el afio 4 para el cumplimiento de sus operaciones, mientras que,
para el servicio de cursos de verano, es de $4'612.666, lo cual le permite a la empresa generar efectivo
en poco tiempo y cubrir los pasivos corrientes operacionales, como en este caso el crédito adquirido al

banco.
7.5.7.2 Activos Fijos.

Es importante para Aplicate, definir sus activos fijos, los cuales le permiten el desarrollo de sus
operaciones, como se presenta en la Tabla 62, e implementando la siguiente ecuacion.
Total Activos Fijos (TAF) = Equipos de Computacion y Comunicacion + Muebles y Enseres (Ver
Tabla 29 en seccion técnica)

Ecuacion 36.Total Activos Fijos

Tabla 62. Activos Fijos Totales

Fase Inversion Operacional
Aio 0 1 2 3 4 5
2. Activos Fijos
Equipos de Computacion v Conmnicacion §2.280,000
Muebles v Enseres S4.020.046
Total Activos Fijos $6,300,046

Fuente. Elaboracion Propia.
Dentro de la fase de inversion, también se encuentran los activos fijos, que en este caso son los equipos
de computacion y comunicacion y los muebles y enseres con un monto total de $6'300.046, los cuales

son apoyos para la fase operativa de la empresa.
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7.5.7.3 Gastos Pre operativos.

A continuacion, en la Tabla 63 se presentan los gastos pre operativos para Aplicate, los cuales son los

requisitos previos que debe tener la empresa para la prestacion de sus servicios.

Total Gastos Preoperativos (TGP) = (ver Tabla 27 en secciéon técnica)

Tabla 63. Total Gastos Pre operativos del Proyecto

Fase Inversidn Operacional
Ailo 0 1 2 3 4 §
3, Gastos Preoperanivos
Creacion Pagina web $420,000
Fscritur dé constieion —
Registro mercantl $150,000
Uso de Suelos

Concepto samitapio . B
Libros de coatabilidad v registro $100,000

Regisiro Unico Trbutano

Registro de [ndustria v Comercio

Fumigacion S60.000

Sayco v Acinpro

Solicitud de facturacion

Certificado de Bomberos $150,000

Total Gastos Preoperativos S880,000

Fuente: Elaboracion Propia.
Los gastos pre operativos para Aplicate son de $ 880.000 pesos. A continuacion, en la Tabla 64 se
establece el total de la inversién del proyecto.
Total Inversion del Proyecto (TIP) = RKTNO (ambos servicios) + TAF + TGP

Ecuacion 37. Total Inversion del Proyecto

Tabla 64. Total Inversion del Proyecto

Fase Tnversion Operacional
Aiip 0 1 2 3 4 5
Total inversion del provecto 519,948,048

Fuente: Elaboracién Propia.
Con lo anterior se puede establecer el monto total de la inversion que debe asumir el proyecto, la cual
es de $19' 948.046 para el afio 0, y de esta forma establecer la forma en que se va a financiar este

monto, ya sea a través de recursos propios o de crédito.

7.5.8 Modelo de Financiacion.

Una vez definido la inversion total del proyecto, en la Tabla 65 se procede a establecer el modelo de

Financiacion a partir de la implementacion de las siguientes conceptos y formulas:
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Participacion Socios(PS) = 40%

Recursos Propios (RP) = Total Inversién del Proyecto (TIP) * PS

Ecuacion 38. Recursos Propios

Participacion Créditos (PC) = 60%

Recursos Créditos (RC) = TIP * PC

Ecuacion 39. Recursos Créditos

Factor Beta ()=0.93

Tasa Libre de Riesgo (TES) = 5.83%

Premio al Riesgo (PR) = 4.05%

Riesgo Pais (RCOL) = 1.74%

Modelo de Valoracion de Activos Financieros (CAPM, por sus siglas en inglés) = TES * ((f * PR))
+ RCOL)

Ecuacion 40. Modelo de Valoracion de Activos Financieros

Costo Socios Ponderado (CSP) = CAPM x PS

Ecuacion 41. Costo Socios Ponderado

Tasa Impuesto (TImp) = 33%

Tasa préstamo Bancario E.A (TB) = 17,40%

Costo Deuda Ponderado (CDP) = TB * (1 —Imp)

Ecuacion 42. Costo Deuda Ponderado

WACC = CSP + CDP

Ecuacién 43. Wacc

Tabla 65. Modelo de Financiacién

Variables Participacion Tasa Libre de Riesgo Factor Beta  Premio al Riesgo Riesgo Pais CAPM Costo Ponderado
Rk Pk 40% 5.83% 093 4.05% 1L74%  1134% 4.54%
P §7978218  Tasa Préstamo Bancario E.A Tasa de Impuesto
60% 11.66%
1 e — 7 4095 3325
Recurses Creditos 11,968,828 LA o WACC Costo Capital del provecto  16.19%

Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez establecida el monto total de las inversiones que debe asumir el proyecto, se procede a
establecer el modelo de financiacion, en este caso el 40% es financiado con recursos propios, lo cual
equivale a $ 7'979.218, mientras que el 60% restante, es decir, $11'968.828 es financiado mediante un

crédito adquirido por el banco BBV A a una tasa efectiva anual de 17.40% a 5 afos.
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Otro aspecto importante , es el promedio ponderado del costo de capital (Wacc), conformado por el
costo de los socios o inversionistas ponderado, correspondiente al 4,54% y el costo de la deuda
ponderado del 11,66%; el primero se encuentra a partir del Modelo de Valoracion de los Activos
Financieros (CAPM), el cual es del 11,34%, que es la tasa de retorno requerida de los activos del
proyecto, esta tiene en cuenta las siguientes variables: la tasa libre de riesgo al 26 de abril de 2019 es
del 5,83%, el cual corresponde a los bonos del tesoro de los Estados Unidos (TES), en el cual no se
presenta ningun tipo de riesgo crediticio o de reinversion; el factor Beta para las empresas generales
de servicio en Colombia es del 0,93, esto significa que el mercado es menos volatil y existe un menor
riesgo para el inversionista con relacion a sus activos financieros; el premio al riesgo al 26 de abril de
2019 es del 4,05%, y el riesgo al pais es del 1,74%, el cual es el riesgo inherente a las inversiones y a
las financiaciones de Colombia respecto a otros paises.

Por otra parte, el costo de la deuda tiene en cuenta la tasa de interés otorgada por el banco y la tasa de
impuesto de renta, el cual es del 33%. La Wacc para Aplicate es del 16,19%, lo que se refiere al costo
en promedio ponderado de la financiacion del proyecto.

Posteriormente, en la Tabla 66 se determina el Costo de la Deuda para hallar el valor de los pagos para
amortizar el préstamo presentados en la Tabla 67, dicho costo sera resuelto a través de las siguientes
formulas:

Valor Presente (VP) = Recursos Créditos (RC)

Numero de Periodos (NPER) = 5

Tasa préstamo Bancario E.A (TB) = 17,40%

VP % (TB(1 + TB)NPER
(1 + TB)NPER—l

Pago (PMT) =

Ecuacion 44. Pago

La férmula de pago es también realizada por medio de la funcion financiera PAGO de Microsoft Excel,
y dentro de los criterios que utiliza, se encuentra la forma de pago, que toma valor de 0 cuando es
vencida y 1 si es anticipada.

Tabla 66.Costo de la deuda de Aplicate

Costo de la Deuda

Tasa Efectiva Anual (E.A) 17.40%
Numero de Periodos (Anos Plazo) 5
Valor Presente (VP) $11,968,828
Valor Futuro (VF) 0
Pago -$3.775,475
Tipo (Vencida forma de pago) 0

Fuente: Elaboracidn propia.
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El pago de la deuda, se realiza mediante cuotas vencidas y fijas durante los 5 afios, las cuales equivalen
a $3'775.475 pesos cada una. Cabe destacar, que esas cuotas fijas estan conformadas por el abono a
capital méas los intereses.

Las siguientes férmulas, permiten hallar el abono a capital, los intereses y la cuota fija de la deuda:
Saldo ano 0 = VP

Saldo atio 1 — 5 (SVP) = VP afio anterior - PPMT

Ecuacion 45. Saldo Afio 1 al 5

Gasto de Interés (GInt) = SVP * TB
Ecuacion 46. Gasto de Interés

Abono a Capital (PPMT) = PMT - GInt
Ecuacién 47. Abono a Capital

Cuota Fija (CuF) = PPMT + GInt

Ecuacién 48. Cuota Fija

Tabla 67. Amortizacion de la deuda anualmente

Aios 1 2 3 4 5
Abono a Capital -1.692.899 -1.987.464 -2.333283 -2.739.274 -3.215.908
[nterss -2082.576 -1.788.011 142,193 -1.036,202 -339.568
Cuota Fija 3773473 3,7175473 3773473 3775473 -3,775473

Fuente: Elaboracion Propia.

7.5.9 Depreciaciones y Amortizaciones.

Otro aspecto importante dentro del estudio financiero son las depreciaciones de los activos se
realizaron con base a las tasas establecidas por el Estatuto Tributario en el articulo 137, como se puede
observar en la Tabla 68 a continuacion.

Tabla 68. Tasa de Depreciacion Fiscal Anual de los Bienes

Concepto de Bienes a Depreciar Tasa de Depreciacion Fiscal Anual %
Equipo de Computacion y Comunicacion 20
Muebles v Enseres 10

Fuente: Elaboracion Propia con base al Estatuto Tributario de Chavarro, C.J, Chavarro M, C & Var6n
(2019)

A continuacion, en la Tabla 69 se presentan las depreciaciones y amortizaciones de los activos fijos en
su fase operacional desde el afio 1 hasta el afio 5, que se hallaron de acuerdo a las siguientes férmulas:

Tasa depreciacion Equipos de Computacion y Comunicacion (TECC) = 20%
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Tasa de depreciacion Muebles y Enseres (TME) = 10%

Depreciacion Equipos de Computacion y Comunicacién (DECC) = TECC * Valor equipos
Ecuacion 49. Depreciacion Equipos de computacion y comunicacion

Depreciacion Muebles y Enseres (DME) = TME * Valor Muebles y Enseres

Ecuacion 50. Depreciacion Muebles y Enseres

Total depreciaciones (TD) = DME + DECC

Ecuacién 51. Total Depreciaciones

TGP

Amortizaciones de diferidos a 5 anios (AMRT) = NPER

Ecuacion 52. Amortizacién de Diferidos a 5 afos

Tabla 69. Depreciaciones y Amortizaciones de los Activos Fijos

Fase Inversion Operacional

Ano 0 1 2 3 4 5
1. Depreciaciones Tasas
Equipo de Computacion y Comunicacion 20% $456.000  S$456.000  $456.000 $456.000 $456.000
Muebles y Enseres 10% S402.005  S$402.005  $402.005 $402.005 $402.005
Total Depreciaciones $858.005  S858.005  $858.005 $858.005 $858.003
2. Amortizaciones de Diferidos a 5 afios SI76.000  SI176000  S$176.000 S176.000 $176.000

Fuente: Elaboracién Propia.
La depreciacion se realiza a los activos fijos tangibles de la empresa, que en este caso para el equipo
de computacion y comunicacion es de $456.000 y para los muebles y enseres es de $402.005,
permaneciendo constante desde el afio 1 hasta el afio 5, esto significa contablemente la pérdida de valor
de estos activos fijos con el paso del tiempo, mientras que financieramente es un ahorro que debe
realizar la empresa para una futura reposicion de estos. Mientras que la amortizacion de diferidos, se
realiza a los activos fijos intangibles, como son los gastos pre operativos del proyecto, es decir, que el
valor total de estos, el cual es de $820.000 pesos se distribuyen en un periodo de tiempo, para este caso

es a 5 afios, con un monto igual de $176.000 pesos.

7.5.10 Estado de Resultados.

Con los valores hallados previamente (EBITDA, depreciaciones, amortizaciones intereses,
impuestos) y el uso de las siguientes formulas, en la Tabla 70 se presenta el estado de resultados del
proyecto con una proyeccion a 5 afios. Por otra parte, en la Tabla 71 se presenta el margen operativo
de Aplicate, cabe destacar que ademas se halld la Utilidad Neta (UNDI) dentro de este informe

financiero, mediante la implementacion de las siguientes ecuaciones.
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Utilidad antes de Impuestos e Intereses (UAIl) = EBITDA —TD — AMRT

Ecuacion 53. Utilidad antes de impuestos e intereses

Utilidad Neta Antes de Impuestos (UNAI) = UAII - GInt

Ecuacion 54. Utilidad antes de impuestos

Impuestos (Imp) = UNAI * TImp

Ecuacidn 55. Impuestos

Utilidad Neta después de Impuesto (UNDI) = UNAI - Imp

Ecuacion 56. Utilidad Neta después de impuestos

Tabla 70. Estado de Resultados Estimado del Proyecto

Fase Inversion Operacional

Ao 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas/ano $53.120.000 S111.222.656 S174.658.498 $243.799.975 S$319,042.743
Costo de Servicios Vendidos S$12980,000 S$13.588.762 S$14.226.075 S14.893278 S15.591.773
Utilidad Bruta $40.140.000 $97.633.894 S160,432.423 $5228906.697 $303.450.970
Gastos Operacionales $36.169.656 $37.866.013 $39.641929 S41501.135 S43.447.539
EBITDA $3970.344 $59.767.881 S120.790.494 SI187.4053562 $260.003.431
Depreciaciones $858.005 $858.005 $858.005 $858.005 $858.005
Amortizaciones $176.000 $176.000 $176.000 $176.000 $176.000
UAII $2.936,339 §58.733.877 S119.756489 $186,371.557 S$258.969.427
Intereses -$2.082.576  -S1.788.011 -S1.442.193  -§51.036,202 -$559.568
UNAI $5.018915 $60.521.888 S$121,198.682 S187.407.759 $259.528.995
Impuestos 33% $1.656242 519972223 $39995565 S61.844.560 S85.644.568
Reserva Legal 10% $501.892 $6.052,189 SI2.119868 S$18.740.776 S25.952.899
Utilidad Neta (UNDI) 2,860,782 34497476 69,083,249 106,822,423 147.931.527

Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla 71. Margen Operativo de Aplicate

Utilidad Operativa EBITDA $260'003.431
Ingresos Ventas $319'042.743
Margen Operativo Aplicate 81.49%

Fuente: Elaboracién Propia.
Con lo anterior se pudo observar, que la empresa Aplicate al 5to afio obtiene unos ingresos por ventas
de $319'042.743 por los servicios de tutorias y cursos de verano dictados, ademas se puede notar, el
aumento progresivo de las ventas desde el afio 1 hasta el afio 5.
Es importante destacar, que los ingresos de ventas obtenidos en cada afio, cubren los costos de ambos
servicios vendidos, por lo cual se puede reflejar una alta utilidad bruta. En cuanto al EBITDA o la
utilidad operacional, se puede evidenciar que en el afio 1 los gastos operacionales son casi iguales a la

utilidad bruta obtenida, por lo que el EBITDA fue de $3'970.344 esto es dado a que los gastos
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operacionales son altos, sin embargo, para los siguientes afios, se presente un aumento significativo
del EBITDA, dado que los ingresos y utilidad bruta son mayores que los gastos operacionales.

Otro aspecto importante a tener presente, es el margen operativo de la empresa, el cual al finalizar el
5to afio de la fase operacional es del 81,49%, esto permite que Aplicate pueda pagar sus costos fijos,
como el interés sobre la deuda adquirido por la empresa en su fase de inversion, ademas un margen
operativo alto para Aplicate es importante, dado que se presenta un menor riesgo financiero,
permitiendo de esta forma satisfacer a los acreedores y generar valor a los inversionistas por presentar
flujo de efectivo operativo. Finalmente, la Utilidad Neta Después de Impuesto y reserva legal (UNDI)
para el afio 1 es de $2'860.782, la cual aumenta progresivamente los siguientes afios obteniendo una
UNDI en al afio 5 de $147'931.5279, representando los ingresos que quedan después de todos los gastos

operativos, intereses, impuestos y reserva legal que debe asumir el proyecto.

7.5.11 Flujo de Caja Libre.

A partir de la Utilidad Neta Después de Impuesto (UNDI) hallada en el Estado de Resultados, en la
Tabla 72 se establece un flujo de caja libre del proyecto, cuyas entradas contempla la UNDI, la
depreciacion, la recuperacion del capital de trabajo neto operativo en el Gltimo afio del proyecto, y el
préstamo bancario que se recibe en el afio 0 (Fase Inversion).Las salidas, por su parte incluye el pago
capital de los 5 afios de operacion del proyecto, y la inversion inicial, la diferencia de entradas y salidas
arroja el Flujo de Caja Libre, por Gltimo, se presenta la tabla de los porcentajes de ganancias obtenidos.
Flujo de Caja Bruto (FCB) = UNDI + TD + AMRT

Ecuacion 57. Flujo de Caja Bruto

Préstamo en afio 0 (PRES) = VP
Total Entradas (TE) = FCB + PRES
Ecuacion 58. Total Entradas

Pago Capital (PCap) = PPMT
Inversiones (Inv) = TIP

Total Salidas (TS) = PCap + Inv
Ecuacion 59. Total Salidas

Flujo de Caja Libre (FCL) = TE-TS

Ecuacion 60. Flujo de Caja Libre
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Tabla 72. Flujo de Caja Libre del Inversionista

Fase Inversion Operacional
Ao 0 1 2 3 R S
Entradas a Caja
UNDI $2,860.782_$34.497.476_$69.083.249 $106.822.423 $147.931.527
Depreciacion $858.005  S858.005  S858.003 : $858.005
Amortizaciones S176000  S176000  S176.000 $176.000
Recuperaciéon de KTNO $76.685.575
Flujo de Caja Bruto u Operativo $3.894.786 S$35.531.481 S$70.117.253 $107.856427 $225651.106
Préstamo $11,968 828
Total Entradas $11,968,828 S3.894,786 S$35.531,481 S§70,117,253 S107,856,427 $225,651,106
Salidas de Caja
Pago Capital $1,692.899 $1987464 §2,333283  8$2,739.274 $3,215,908
Tnversiones $19.948.046 :
Total Salidas $19,948.046 51,692,899 S1,987.464 $2,333283  $2,739.274  $3.215908
Flujo de Caja Libre $7.979.218 52,201,887 $33,544,017 $67,783,970 S105,117,153 $222,435,198

Fuente: Elaboracién Propia.

De acuerdo con lo anterior, el flujo de caja libre de la empresa Aplicate, permite conocer el beneficio
operativo a partir del afio 0, el cual es la fase de inversion, hasta el afio 5 de la fase operacional, que
reciben los inversionistas, como son los socios y acreedores de deuda, que en este caso es el banco
BBVA, a la cual la organizacion solicitdé un préstamo para cubrir el 60% de la inversion total de
Aplicate. De esta forma se puede evidenciar la liquidez con la que cuenta la organizacion, pasando de
una remuneracion de $2,201,887 en el afio 1 a $222,435,198 en el afio 5, es importante destacar que
estos montos de dineros no son requeridos para ser reinvertidos en la empresa, ni tampoco para cubrir
los gastos operacionales de Aplicate, sino que son utilizados para la reparticion de dividendos entre los
socios 0 para amortizar un préstamo y cubrir los intereses generados. También se presenta la Tabla 73
del porcentaje de ganancias obtenidos en el proyecto del afio 1 al afio 5.

FCL
Ingresos Totales (IT)

Porcentaje de ganancia =

Ecuacion 61. Porcentaje de Ganancia

Tabla 73. Porcentaje de Ganancia

Fase Inversion Operacional
Ailo 0 1 2 3 - 5
Porcentaje{%) de ganancia 4.13% 30.16% 38.81% 43.12% 69.72%

Fuente: Elaboracion Propia.
El porcentaje de ganancia obtenido durante la fase operativa de la empresa es del 4,15% en el afio 1,
alcanzando un 69,72% en el afio 5. Lo anterior permite evidenciar una alta rentabilidad del proyecto

mediante la prestacion de los servicios de tutorias y cursos de verano.
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7.5.12 Indicadores Financieros.

Por Gltimo, en la Tabla 74 y 75 se presentan los indicadores financieros del proyecto, como son el valor
neto actual (VNA), la tasa interna de retorno del proyecto (TIR) y la tasa interna de retorno modificada
(TIRM), y la Relacion Beneficio-Costo (RB/C) los cuales permiten establecer la viabilidad o no del
proyecto, una vez definida la estructura y el modelo de financiacion de la empresa Aplicate.

FCL (afios 1 a5)
(1+WwWAcCO™

Ecuacion 62. Valor Neto Actual Y

VNAY =

VNAE = FCL (Afio 0)

Ecuacion 63. Valor Neto Actual E

VNA = VNAY + VNAE

Ecuacion 64. Valor Neto Actual Total

Tabla 74. Criterio Valor Neto Actual del Proyecto

Criterio Mayor a cero saldo positivo
VNA Valor Presente
VNA VNAY 232,652,619
Menos VNAE -7,979,218
VNA 224,673,401

Fuente: Elaboracién Propia.

Los indicadores TIR y TIRM se hallan con base en los valores arrojados por el Flujo de Caja Libre.
VNAY

—VNAE

Ecuacion 65. Relacion Beneficio - Costo

RB/C =

Tabla 75. Indicadores de Evaluacién Financiera

Indicadores de Evaluacion Financiera

Tasa interna de retorno del provecto (TIR) 216%
Tasa interna de retorno modificada (TIRM) 124%
Relacion beneficio costo (RB/C) $29.16

Fuente: Elaboracion Propia.
De acuerdo con lo anterior, el Valor neto actual (VNA) de Aplicate dio positivo, una vez de haber

medido los flujos futuros de los ingresos y egresos y de descontar la inversion inicial del proyecto. De

134



esta forma se obtiene una ganancia extraordinaria de $224,673,401 expresada en pesos de hoy en 5
afios. Por otra parte, la tasa interna de retorno (TIR) es del 216%, la cual es la tasa de interés con la
que el proyecto recupera la inversion, evidenciandose la viabilidad del mismo, dado que la TIR del
proyecto es superior a la tasa minima de rentabilidad que exige la inversion, que en este caso es la
WACC (16,19%). De igual manera, la tasa interna de retorno modificada (TIRM), la cual es del 124%
es mayor a la tasa de descuento, por lo que esta es la rentabilidad del proyecto, la cual depende de la
tasa de interés promedio ponderado del crédito y del inversionista. Con relacion a esto, la relacion
beneficio - costo del proyecto es de $29.16, lo que significa que por cada peso invertido en la empresa
Aplicate, se recupera ese monto, y este fendmeno se presenta dado que los ingresos netos son
superiores a los egresos netos. Es por lo anterior que se establece que la creacion de la empresa de

tutorias universitaria Aplicate en la ciudad de Santiago de Cali es viable financieramente.
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8. Conclusiones

Aplicate surgio debido a los altos indices de desercion existentes en la educacion superior en Colombia,
debido a tres principales factores: econdémico, personal y académico. La empresa busca contrarrestar
esa problematica, a través de sus servicios de tutorias y cursos de verano, los cuales estan dirigidos a
estudiantes universitarios de la ciudad de Cali entre los 16 y 59 afios, quienes presentan falencias
académicas en alguna asignatura de su plan de estudios y que requieren de refuerzos personalizados
durante su proceso de aprendizaje.

De acuerdo con lo anterior, se pudo evidenciar que la creacién de la red de apoyo académico Aplicate
es viable, dado que se comprobd de la existencia de un mercado potencial en las diferentes
universidades de la ciudad de Cali, a través de los resultados obtenidos por la encuesta. El proyecto
cuenta con tutores, quienes son estudiantes universitarios activos de sexto semestre en adelante de las
distintas universidades de la ciudad de Cali, los cuales constituyen el recurso humano primordial para
la empresa, debido a la transmision de sus conocimientos adquiridos durante su formacion profesional
hacia aquellos estudiantes que presentan falencias académicas y de esta forma brindar una excelente
satisfaccion en la prestacion de sus servicios. Aplicate, opera a partir del uso de las tecnologias de la
informacion y la comunicacién, para la difusion, promocion y adquisicion de sus servicios,
implementando plataformas digitales, tales como una pagina web propia y las diferentes redes sociales
en las que se encuentra.

De acuerdo con el plan de servuccidn establecido para Aplicate, se concluy6 que la empresa posee una
capacidad instalada solida en los primeros cinco afios de su fase operacional, permitiéndole responder
ante las diferentes solicitudes y necesidades por parte de sus clientes potenciales.

Es importante destacar, que la estructura organizacional de Aplicate fue definida de forma tal que
permite establecer una comunicacion efectiva entre los diferentes cargos existentes en la empresa y
brindar un servicio de calidad mediante la determinacién de funciones y responsabilidades, para asi
alcanzar eficientemente los objetivos propuestos por el proyecto a corto, mediano y largo plazo.

Una vez se ha evidenciado la existencia de un mercado potencial, una definicion adecuada de los
procesos Y las capacidades de prestacion de los servicios, y establecido una estructura organizacional
solida para la empresa, se hallo por medio de una evaluacion financiera, la cual estd conformada por
dos fases: inversion, que corresponde el afio cero y la fase operacional con una proyeccién a cinco
afios, que la creacion de la empresa de tutorias Aplicate en la ciudad de Cali es viable, debido a tres
principales razones: la primera es que las proyecciones de rentabilidad son atractivas para los

inversionistas, la segunda es que desde el afio 1, Aplicate genera utilidades, las cuales pueden ser
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destinadas para la reparticion de dividendos entre los socios o para cubrir el préstamo adquirido con la

entidad bancaria, y la tercera es que la inversion inicial del proyecto es relativamente baja.
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9. Recomendaciones

El proyecto de creacion de la empresa Aplicate, resulta viable, sin embargo, existen unas
recomendaciones que pueden ser tomadas en cuenta al momento de realizar la inversién y la puesta en
marcha del proyecto.

La empresa Aplicate, puede ampliar su portafolio de servicios, principalmente mediante convenios con
instituciones de educacion superior, tales como, el acceso, manejo y control de bases de datos de
estudiantes, investigacion de mercados, pautas publicitarias e incluso contenido monetizado a traves
de las redes sociales; todos estos servicios adicionales, permiten a la empresa obtener mayores
ingresos, que pueden ser invertidos en la adquisicién de una sede administrativa ubicada de forma
estratégica a la mayoria de los campus universitarios de la ciudad de Cali, permitiendo ganar mayor
reconocimiento y posicionamiento dentro de su mercado objetivo, también ofrecer un valor agregado,
por medio de entrega de certificados a estudiantes que cumplan satisfactoriamente con los cursos
disefiados colaborativamente con instituciones aliadas, las cuales tengan una experticia en pedagogia
y creacion de contenidos especializados atractivos para los estudiantes.

Todas estas inversiones, permiten que la empresa aumente su capacidad de trabajo y obtenga utilidades
aun mayores de forma efectiva en un periodo mayor a los cinco afios establecidos como fase

operacional dentro de este plan de negocio.
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