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INTRODUCCION

En Colombia, especialmente en Bogotéa en el campo comercial se evidencia gran cantidad
de pequefios negocios comerciales 0 comUnmente llamadas tiendas de barrio y estos
negocios en gran mayoria no cuentan con todos los parametros de la normatividad
colombiana en cuanto a su constitucion legalmente, la presentacion de su informacion
financiera y la carga tributaria correspondiente; es por ello que un grupo de estudiantes de
la CORPORACION UNIFICADA NACIONAL DE EDUCACION SUPERIOR CUN de
los programas de Administracion de empresas y Negocios internacionales deciden
desarrollar una idea de negocios basada en la asesoria a estos establecimientos desde el
campo administrativo, contable y financiero; buscando mejorar su desempefio,

competitividad y pensamiento estratégico generando asi su perdurabilidad en el mercado.

En el desarrollo de la idea se toma como muestra cien (100) establecimientos comerciales
del sector de Chapinero en Bogota y se aplica una entrevista de alrededor de veinte y dos
(22) preguntas en donde se evidencia la falta de conocimiento en la normatividad para la
creacion de una empresa y los diferentes parametros tributarios que se deben llevar a cabo a
si mismo se evidencia falta de organizacion administrativa que esta influyendo en el
desarrollo de estos negocios; es por esto que la idea de negocios se centra en brindar
capacitaciones y asesorias administrativas y financieras segun las falencias del cliente

desarrollando un plan de accidn estratégico basado en una asesoria profesional y adecuada.

En el desarrollo de la idea se presenta un presupuesto de ventas estimado de tres (3) afos
mostrando la segmentacion de los diferentes tipos de clientes a los cuales se llevara a cabo

la idea.



1. JUSTIFICACION

Las pequefas tiendas de barrio presentan falencias en el desarrollo de su contabilidad
principalmente porque no cuenta con una buena asesoria en este campo, adicional porque
no cuentan con un programa en donde puedan llevar esta informacion. Adicional en el
campo administrativo no se evidencia la debida organizacién principalmente de sus
inventarios y esto afecta para conocer sus utilidades, que productos tienen mayor
aceptacion en el mercado esta problematica es la que se va a combatir con la idea de
negocios a desarrollar, se iniciara con la segmentacion de los clientes por las falencias que
ellos presenten; posteriormente se debe estudiar el perfil de cada uno revisando su estado
ante la Camara y Comercio como esta su constitucion ante este ente. Se presenta el plan de
accion a desarrollar, esto permitira mejorar las condiciones financieras para estos

establecimientos.

2. DESARROLLO DE MATRIZ ESTRATEGICA

2.1 DESCRIPCION DE IDEA DE NEGOCIO

Las pequeiias tiendas de barrio no tienen el control de sus inventarios, registro de sus
documentos y contabilidad por esta razon no tiene claras sus cuentas, lo cual les puede
generar desconocimiento de sus peérdidas y posibles inconvenientes con la normatividad

colombiana.

¢Como podemos lograr que las pequefias tiendas de barrio mejore el control de su

contabilidad y finanzas



2.2 IDENTIDAD ESTRATEGICA
AGC ASOCIADOS nace para brindar soluciones oportunas a las pequefias tiendas de
barrio en el area contable, administrativa y financiera basados en un estudio de mercado
amplio y de observacion se presenta la idea de negocio a los futuros clientes basados en el
estudio de perfil de cada uno y de acuerdo a las necesidades presentadas se desarrolla un
plan de accién cubriendo todas sus areas, reestructurando asi sus procesos mas afectados y
capacitando a todo el personal involucrado diferenciandose asi de la competencia por

aportar aprendizaje en el desarrollo de cada accidn correctiva que se lleve a cabo

2.3 FUTURO PREFERIDO
Ser en cinco afios una de las empresas en asesorias contables, administrativas y financieras
mas solidas del mercado en Bogota, generando en nuestros clientes confianza y seguridad,

empezando asi una expansion en las principales ciudades del pais

2.4 OBJETIVO GENERAL
Identificar las necesidades de control contable, financiero y administrativo que tienen las
pequenias tiendas de barrio de la localidad de Chapinero mediante el sistema de encuestas y
observacion y plantear un plan de accion de acuerdo a las falencias identificadas en cada

cliente en el area contable, manejo y conocimientos en general sobre el tema.

2.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS
» ldentificar el estado actual de las pequefias tiendas de barrio referente a como esta
constituido el establecimiento ante Céamara y Comercio determinando
procedimientos faltantes.
» ldentificar los procesos contables, financieros y administrativos de las pequefias

tiendas de barrio del sector de Chapinero identificando puntos criticos en cada area.



» Estructurar las necesidades prioritarias encontradas en las microempresas del sector
de Chapinero, con el fin de disefiar estrategias y herramientas que le sirvan de
apoyo para solucionar la problematica que presentan en materia de control contable

y financiero.

2.6 VALORES
Integridad somos personas honestas con autonomia capaz de liderar actuar y responder por
nuestras acciones con el fin de buscar valor en nuestra empresa desde la parte interna que

compone nuestra empresa como hacia el publico.

Creatividad nos enfocamos en las opiniones de las personas en las pequefias y grandes
ideas que rompan el esquema todo con el fin de seguir aprendiendo y conociendo que nos
permitan seguir inspirarnos en nuestra empresa Yy poder adaptarnos a los cambios

frecuentes a los que estamos sometidos

Compromiso tenemos como empresa la obligacion de seguir cumpliendo los objetivos
planteados para desarrollar nuevos esto con el fin de asegurar nuestra visién y nuestra

mision como empresa y equipo.

Pasion la dedicacion nos hace una empresa emprendedora que siempre esta dispuesta
complacer y a dejar satisfecho al cliente nuestro carifio y esfuerzo nos hace realizar nuestra

labor con amor, tiempo, seguridad en lo que ofrecemos como una empresa de servicios.

2.7 ANALISIS PESTEL

POLITICO
Para este factor en la empresa influyen las normas internacionales de in formacion
financiera ya que la empresa tiene que estar pendiente de los cambios eventuales que se

presentan en el entorno del mercado objetivo dirigido a las pequefias tiendas de barrio y
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pymes estdn en constantes cambios y el entorno nunca es el mismo siempre estaran
buscando cambios innovadores, para el crecimiento continuo de la empresa. Y que este tipo
de normas permite mejorar la funcién financiera dé cada empresa modernizar las
informaciones financieras, hacer reduccion de costos y demas beneficios tener en cuenta
que para la formacion y elaboracion de los estados financieros a los que se brindara el
servicio se debe tener en cuenta normas para el registro de operaciones presentacion y la
publicacion de los estados financieros y se le hace seguimiento atreves de un ente

regulador como la superintendencia de banca y seguros (SBS)

Que a eso se le agrega también la influencia de las tasas impositivas por parte del estado,
el gasto que tiene el gobierno esto con el fin moderar los ciclos econdmicos es decir que
sea estable para promover tantos bienes como servicios generando asi mayor demanda y

aumentando el empleo.

ECONOMICO
En cuanto a los factores econdmicos es necesario tener un conocimiento previo que
influye sobre el sistema econdmico del pais ya que hay factores que afectan la idea de
negocios que se va a desarrollar; estudiando factores importantes como el decrecimiento
de las empresas publicas la tasa de desempleo reduccion de las rentas salariales des

aumento en la inversion.

Para un crecimiento econdémico de la empresa se debe tener en cuenta el PIB (producto

interno bruto) y que afecta el segmento del mercado a trabajar

En este afio el PIB tuvo una desaceleracion 1,7% Y 1,8% crecimiento economico en
Colombia por lo tanto para el sector financiero en este caso la empresa seria clave para el
crecimiento del 2017 ya que esto permitiria una serie bajada de las tasas del banco de la

republica y asi el volumen de negocios aumentaria considerablemente.



SOCIAL

En el campo social se debe determinar el estilo de vida de las personas que forman parte del
mercado objetivo a tratar, su fuente de ingresos y egresos, su nivel de educacion frente a la
parte administrativa, el nivel de estratificacion socio econdmica, implica el nivel de
poblacion es decir la (cantidad de hombre y mujeres) Como se desarrolla la empresa
pequefias y grandes que se desenvuelven de acuerdo al niche de mercado que escogieron.
ya que dependiendo como se comporten los diferentes factores econdmicos de esta manera
también causaria un efecto tanto negativo como positivo en nuestra empresa. A eso se debe
agregar que de acuerdo al cambio brusco que tuvo el mundo frente a la tecnologia y la
Facilidad que le muestra esta herramienta al consumidor, le genera la facilidad de
encontrar todo a la mano del consumidor hace que nos encontremos con una amenaza
grande, pero que también la podemos usar en nuestra contra con el fin mejorar la
efectividad de la empresa desde otro punto de vista es decir empezar a ver qué valor
agregado se le va dar a la empresa para atraer al mercado objetivo

TECNOLOGICO
En esta parte el factor tecnoldgico tiene el mayor impacto en la parte empresarial Y que
esto influye en cada una de las empresas nos permite determinar que el servicio que se va a
brinda va generar un producto innovado que genera un valor agregado para obtener un fin
alcanzado ahora a nivel general la tecnologia es parte fundamental para incentivar a las
demas empresas a invertir en investigacion ya que si miramos desde una linea tiempo
podemos ver que el crecimiento econémico se ha dado al gran avance que la tecnologia ha

influido en nuestra vidas

ECOLOGICO
En el sector ecoldgico podemos determinar que Colombia es un pais en desarrollo el

crecimiento de Colombia se ha visto afectado por la distribucidn desigual del crecimiento
10



econdmico y de ingresos en donde a generado impactos sociales, conflicto. Lo que se
quiere llegar es a un acuerdo de implementar politicas econémicas subdesarrolladas para
poner en ventaja la dependencia de los recursos naturales que tiene nuestro pais y en la
mano de obra o fuerza laboral que se tiene con el fin de no limitar total mente los recursos
mejorar la calidad de vida de la persona y evitar impactos ambientales en nuestro entorno
manejando mejoras técnicas y reduccion de materiales contaminantes para la creacion de la
idea de negocio ademas mejorar e incentivar a las empresas en el aprovechamiento de
recursos la materia dandole mejores usos generando la activacién del uso de correo en vez

de papel para contribuir con el medio ambiente tanto a nivel nacional como internacional

LEGAL
Para el marco legal la empresa tiene que tener en cuenta una serie de normas para poder
generar el proceso de asesorias ya que debe llevar pautas mantener bajo un régimen de
normas gue nos acobijan en especial las compafiias de financiamiento comercial que bajo
laley 510 de 1999 “ a aquellas compaiiias de financiamiento comercial las instituciones
que tienen por funcion principal la captacion de recursos a término, a través de dep6sitos o
de instrumentos con el fin de realizar operaciones activas de crédito y efectuar inversiones,
con el objeto primordial de fomentar o promover la creacién, fusion, transformacién y
crecimiento de empresas en los sectores que establezcan las normas que regulan su

actividad.

2.8 ANALISIS DE PORTER
LA AMENZA ANTE NUEVOS COMPETIDORES

En este caso las barreras para la inversion de capital no es alta la principal entrada de

barreras consisten en desventajas a la que nuevos competidores que quieren brindar este
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servicio, En especial la parte a costos. Gracias a la economia de escala de las empresas

que ya existen resultara una mejor opcion para los clientes.

En cuanto al caso de mercado de servicios de asesorias es necesario considerar como una
barrera para el mercado el nivel de estudio que exige para que entre a competir nuestra
empresa en este caso necesitamos contar con el personal que tenga un conocimiento
superior es decir que ya cuente con un titulo profesional para las funciones en cuanto a

contaduria, balances, gestion financiera etc.

LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES
En este caso la empresa no tendra mucha rivalidad ya que de acuerdo al estudio muchas
empresas se enfocan en grandes y medianas empresas, que a diferencia de nosotros son

para pequefias tiendas de barrio que inician su creacion como tiendas.

Ademas para la cantidad de empresas que surgen cada afio, las empresas encargadas en
desarrollar y ofrecer los servicios no alcanza a bastecer el mercado. Esto nos permite estar

en competencia en cuanto a publicidad, precios y promociones.

Si lo dividimos en dos secciones en cuanto al mercado de servicio contables la rivalidad es

baja y el mercado de asesorias por via online o integrales también es baja.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEDORES
Para los servicios contables y administrativos no cuenta con la necesidad de muchos
proveedores para poder desarrollar la idea de negocio por lo tanto es bajo el poder de
negociacion. El Gnico insumo importante es el mantenimiento del software y dado que una
amplitud del mercado en cuanto a este servicio la empresa puede escoger cotizar en

diferentes empresas.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
En esta parte del segmento del mercado hay un alto potencial de compradores ya que existe
variedad de servicios sustitutos este tipo de negociacion si presenta una amenaza cuando
los compradores obligan a bajar los precios o cuando demandan mayor calidad y mejores

servicios se incrementan los costos operativos.

12



AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
El grupo de servicios sustitutos estd conformado por los nuevos competidores que son las
personas profesionales que acaban de salir y quieren implementar su propia empresa y que
correspondiente la cantidad de estudiantes que no solo salen de contaduria si no de las
diferentes areas administrativas que hay se incrementa la cantidad de productos sustitutos

con el fin atraer al cliente.

2.9 MATRIZ DE ANALISIS DE CAMPOS DE FUERZA
FUERZAS IMPULSADORAS
e serian los conocimientos de administracion estratégica que haya flujo de
comunicacion
e oportunidad y veracidad del servicio
e calidad del servicio
e rentabilidad y crecimiento del servicio
e los proveedores
e las instalaciones
e ambiente de trabajo

e precios competentes

FUERZAS OPOSITORAS
e la capacidad de endeudamiento no es suficiente
e la falta de contribucion con el medio ambiente
e seguimiento y medicion del proceso

e capacidad para generar nuevos servicios

En analisis la empresa debe formular estrategias que equilibren estas debilidades para

dirigirnos al logro de ventajas competitivas sobre la competencia con base en sus fuerzas

positivas entre las cuales la mas importante son el conocimiento de administracion
13



estratégica que haya oportunidad y veracidad del servicio el ambiente de trabajo precios

competitivos

2.10 MATRIZ DE DESPLIEGUE ESTRATEGICO GENERATIVA

EL NIVEL 0
Se presentan los objetivos, tiene que haber indicadores
la rentabilidad de la inversion crecimiento de ingresos Yy el crecimiento de divisiones

estratégicas

NIVEL 1 ES LA DIVICION DEL SERVICIO

. Rentabilidad de la inversion

. Crecimiento

. Satisfaccion de clientes

. Mejor funcionalidad en cuanto al servicio

. Mejora de las capacidades en cuanto al personal de la empresa

2.11 CADENA DE VALOR

Si miramos la cadena de valor se centra en la parte:
ABASTECIMIENTO:

. Compra de equipos de computo suministros Utiles de oficina que son necesarios

para el servicio de consultoria.
. Mantenimiento de los equipos
RECURSOS HUMANOS

. Este se hace semejante al equipo de consultores profesionales, las constantes

capacitaciones y actualizacion.
14



DESARROLLO TECNOLOGICO

. Investigacion, analisis y desarrollo en cuanto a la implementacion de software vy

aplicaciones que le podemos brindar a las tiendas que requieran nuestros servicios.
INFRASTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

Este punto hace relacién a la junta de socios del negocio, administracion y finanzas del

sistema y demas 6rganos que componen nuestra empresa.

2.12 ESTRATEGIA COMPETITIVA
Nuestra estrategia competitiva nos hace diferentes y nos marca ante nuestros competidores
como, la personalizacion de nuestro servicio a cada uno de los clientes en base a brindar un
software adaptable y competitivo los cuales se rigen a sus necesidades de mejora en el

proceso. Ademas tenemos también la personalizacion de nuestro servicio por via online.

La empresa cuenta con un personal autorizado y capacitado que se mantienen actualizado
de las nuevas normas y términos que rige el area administrativa los cuales se encuentra
disponibles las 24 horas del dia para poder brindar el soporte y resolver cualquier consulta

gue tenga nuestro cliente.

3. ESTUDIO DE MERCADOS

3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADOS
El objetivo de la investigacion es conocer los que nuestros clientes quieren que les
ofrezcamos y que expectativas tienes de nuestro servicio, conocer donde se encuentra la
mayor cantidad de pequefias tiendas de barrio y que servicios podemos ofrecerles, a que

precios y que tipo de asesorias necesitan.

15



3.2 DEFINICION DEL MERCADO OBJETIVO
Segun el estudio de observacion hecho al sector de Chapinero en Bogotéa las tiendas que
presentan mayor necesidad en asesoramiento administrativo y financiero son las dedicadas
a la comercializacion de articulos varios como papelerias, tiendas de cachivaches ya que
uno de los principales inconvenientes es el control adecuado de sus inventarios
convirtiéndose asi en un determinante clave para no poder identificar el estado real de sus

utilidades.

3.3 METODOLOGIA DE INVESTIGACION
ENCUESTA

DE ACUERDO A SU CONOCIMIENTO POR FAVOR RESPONDA LAS SIGUIENTES
PREGUNTAS.

1. EN QUE RANGO DE EDAD SE ENCUENTRA USTED?

a. 18a25
b. 26 a33
C. 34 a40

2. QUE GENERO ES USTED

a. Femenino

b. Masculino

3. QUE NIVEL DE ESTUDIO TIENE O HA TENIDO
16



a. Bachiller
b. Técnico y/o tecnélogo
C. Profesional

d. Otro ¢Cual?

4. QUE TIPO DE NEGOCIO TIENE?

S. HACE CUANTO SU NEGOCIO ESTA ABIERTO AL PUBLICO

a. Menos de 1 afios
b. 1 a 3 afios

C. 3abafos

d. Mas de 5 afios

6. DENTRO DE QUE FRANJA HORARIA ABRE SU ESTABLECIMIENTO

INDIQUE SU HORARIO.

7. CONOCE LOS PROCEDIMIENTOS PARA DAR APERTURA A UN
ESTABLECIMIENTO?

a. Si

b. no
17



8. SI SU RESPUESTA FUE SI INDIQUE EL VALOR QUE TIENE ESTE
PROCEDIMIENTO

9. QUE CONOCIMIENTO TIENE SOBRE LA NORMATIVIDAD COLOMBIANA
PARA EL MANEJO DE UN NEGOCIO?

a. Alto

b. Medio
C. Bajo

d. Ninguno

10. HA RECIBIDO O RECIBE ALGUN TIPO DE CAPACITACION SOBRE EL
MANEJO DE LA CONTABILIDAD DE SU NEGOCIO?

a. Si
b. No

11.  Sl, SU RESPUESTA FUE SI INDIQUE CUAL

12 CONOCE USTED LAS CONSECUENCIAS DE NO LLEVAR REGISTRO
CONTABLES?

18



13.  CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UNA ASESORIA /
CAPACITACION EN MANEJO DE INVENTARIOS?

a. 150.000 a 200.000
b. 300.000 a 500.000

C. 600.000 a 800.000

14. QUE METODOS UTILIZA USTEDES PARA LLEVAR EL CONTROL DE SUS
INVENTARIOS

a. En un cuaderno
b. Computador

C. Hojas kardex
d. Ninguno

15. DE QUE MANERA REPRESENTA LIS EGRESOS Y UTILIDADES DE SU
NEGOCIO

a. en reinversion en el negocio

b. No tiene claro las utilidades

16. DE ESTOS IMPUESTOS CUALES PAGA OPORTUNAMENTE

a. IVA
b. Rete fuente
C. Ica

19



d. Cree

17. COMO LIQUIDA (QUIEN) EN SU NEGOCIO LA DECLARACION DE RENTA

a. usted
b. Contador
C. Asesor tributario

d. Otro ¢Cual?
18.  Tiene usted afiliado a sus empleados al sistema de seguridad social
a. Si

b. No

19. SI  SU RESPUESTA FUE SI INDIQUE COMO REALIZA ESTE
PROCEDIMIENTO

20. CONOCE USTED LA NUEVA REFORMA TRIBUTARIA?
a. Si

b. No

20



3.4 ANALISIS DE INVESTIGACION

1. 1. EN QUE RANGO DE EDAD SE
ENCUENTRAUSTED?

m 18A 25 ANOS
® 26 a 33 ANOS
® 34 a 40 ANOS

F

B |

2. GENERO

® FEMENINO
 MASCULINO
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3. QUE NIVEL DE ESTUDIO TIENE O HA
TENIDO

PROFESIONAL; OTRO CUAL;0;
14; 14% 0%

TECNICO-
TECNOLOGICO;

. o,
22;22% BACHILLER; 64;

64%

4. QUE TIPO DE NEGOCIOTIENE

W comida:
M articulos varios:

W licores:
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6. DENTRO DE QUE FRANJA HORARIO
ABRE SU ESTABLECIMIENTO

6:00AM- 8:00AM- 10:00AM- 10:00AM- 10:00AM 8:00AM - 7:00AM- 8:00AM -
7:00PM  6:00PM 10:00PM 7:00PM 9:00PM 9:00PM 5:00PM  5:00PM

7.CONOCE EL PROCEDIMIENTO PARA
DAR APERTURA A UN
ESTABLECIEMIENTO COMERCIAL

V.

38%

23



8. SI SU RESPUESTA FUE SI, INDIQUE
EL COSTO PROMEDIO QUE PAGO
R ESTE DIMIENTO

21,05263158;
31,57894737; 21%
32%

= 250.000

= 150.000

47,36842105; = 200.000
47%

9 QUE CONOCIMIENTOTIENE SOBRE LA

NORMATIVIDAD COLOMBIANA PARA EL
FUNCIONAMIENTO DE UN

ESTABLECIMIENTO COMERCIAL.

NINGUNO

24% mALTO
(]

= MEDIO
mBAJO
NINGUNO

24



10. HA RECIBIDO O RECIBE ALGUN TIPO DE
CAPACITACION CONTABLE PARA EL
MANEJO DE SU NEGOCIO

ES| mNO

11. SI SU RESPUESTA ES SI, INDIQUE
CUAL

SENA PARTICULAR
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12. CONOCE USTED LAS
CONSECUENCIAS DE NO LLEVAR
REGISTROS CONTABLES

13. CUANTO ESTARIA DISPUESTO A
PAGAR POR UNA ASESORIA /
CAPACITACION EN MANEJO DE
INVENTARIOS?

150.000 A 200.000
300.000 A 500.000
m 600.000 A 800.000

@

26



14. QUE METODOS UTILIZA
USTEDES PARA LLEVAR EL CONTROL
DE SUS INVENTARIOS

' . . . .

EN UN HOJAS KARDEX NINGUNO
CUADERNDO COMPUTADOR

15. DE QUE MANERA REPRESENTA
SUS EGRESOS Y UTILIDADES DE SU
NEGOCIO

B REINVERSION EN EL
NEGOCIO
B NO TIENE CLARO SUS

68% UTILIDADES
(]
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16. DE ESTOS IMPUESTOS CUALES
PAGA OPORTUNAMENTE

NINGUNO

CREE

ICA

RETE FUENTE

IVA

17. COMO LIQUIDA (QUIEN) EN SU
NEGOCIO LA DECLARACION DE RENTA

= USTED

CONTADOR
= ASESOR TRIBUTARIO
W OTRO CUAL

28



18. TIENE USTED AFILIADO A SUS
EMPLEADOS ALSISTEMA DE

mSl
NO

19. SI SU RESPUESTA FUE SI INDIQUE
COMO REALIZA ESTE PROCEDIMIENTO

personal

47 contador

53%

M contador M personalmente
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20. CONOCE USTED LA NUEVA
REFORMA TRIBUTARIA?

Basados en la metodologia de investigacion y en los resultados arrojados en las encuestas
tomamos los aspectos mas relevantes para dar cumplimiento a nuestros objetivos trazados
en el proyecto, de las preguntas realizadas a las personas encuestadas concluimos lo

siguiente:

e EIl tamafio de la muestra es de 100 personas encuestadas, de los cuales 53 eran
hombre y 47 mujeres, entre la poblacion encuestada el 48% corresponde a personas
entre 26 y 33 afos; seguido de 28% donde se evidencian las personas de 34 a 40
afios y el restante es un 24% personas de 18 a 25 afios, lo que nos indica que nuestra
base de investigacion se basara en personas de 26 a 33 afios.

e En términos de educacion Del 100% de los encuestados el 64% corresponde a
personas que dicen tener como grado maximo de estudio bachillerato 22% de haber
recibido formacion técnica- tecnologia y con una minoria de 16% que respondieron
ser profesionales; lo que nos indica que la variable mas alta son las personas con
bachillerato y serian nuestra poblacién a analizar para poder presentar la idea de

negocio.
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e En el estudio se encuestaron varios locales comerciales en donde los agrupamos de
la siguiente manera: venta de comida un 32% licores 28% y articulos varios 40% en
este conjunto relacionamos ventas de articulos de papeleria, dulces, servicio de
fotocopiadora, internet y minutos a celulares.

e EI 70 % de la poblacion encuestada no conoce la nueva reforma tributaria lo cual
nos favorece para nuestro proyecto de grado

e En la encuesta aplicada observamos que el 42% de las personas responden tener un
nivel bajo frente al conocimiento de la normatividad colombiana en cuanto el
manejo y presentacion de la informacion contable; lo que para nosotros presenta un

foco importante para la prestacién de nuestros servicios.

4. PLAN DE MARKETING

4.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

4.2 Objetivos de mercado

Incrementar la cuota de mercado y servicios que ofrezcamos, tomando ventajas de nuestros

servicios para atraer clientes
Posicionamiento:

Mantener el crecimiento del producto estrella, Incrementar el nivel de notoriedad de la

marca.

Eficiencia de costo
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Tenemos la responsabilidad de mantener los costos lo mas bajo posible, que contribuya al

ingreso de la empresa, mientras nuestro objetivo principal

4.2 ESTRATEGIA DE PRODUCTO.
Se parte las necesidades de las pequefias tiendas de barrio de cumplir con los minimos
requisitos legales, laborales y comerciales, en donde la empresa esta en la capacidad de
ofrecer una gama de servicios con los cuales podran cumplir los requerimientos
mencionados antes, buscando la confianza del mercado cumpliendo con la tarea de
soportar y administrar las necesidades contables, financieras y tributarias, de la manera mas

sencilla, eficiente y econdmica.

Tipos de asesoria tipo A

Administrativa y financiera

Implementacion de software contable para la elaboracion y la

presentacion de estados financieros

Asesorias en el marco laboral con aportes a salud, pension,

riesgos profesionales, parafiscales

Revision de la constitucion comercial y mercantil

Asesorias en el manejo de Inventarios

Liquidacion de nomina

Estrategias de organizacion financiera, politicas de
apalancamiento.
Direccionamiento, seguimiento y control al mercado

correspondiente.

Analisis de la situacion financiera de la empresa
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Elaboracion y analisis de los estados financieros basicos

Certificado de ingresos

Liquidacion y presentacion de la carga tributaria

Valoracién de empresas

4.2.1 ESTRATEGIA DE MARCA
Atributos: Nuestros servicios seran identificados por su facil aplicabilidad y funcionalidad a

la hora de su uso por parte de nuestros asesores de servicios

Beneficios: Nuestro beneficios son ayudar al tendero en su control de ingresos y gastos,
contribuir al desarrollo de la tienda y buena funcionabilidad de sus procesos contables-
financieros, utilizando al maxi el conocimiento de nuestros administradores al servicio del

tendero
Valores: contribuir al crecimiento econémico de Bogota, desarrollo empresarial

Personalidad: nuestros servicios seran identificados, especiales y con precios asequibles,

eficientes en su respuesta, siempre a disposicion de nuestros clientes.

No se requiere una mayor cantidad de espacio para realizar nuestra actividad nuestras
asesorias son moviles y en dado caso online, se arrendara una pequefia oficina la cual

tendremos un punto de encuentro y de reunion

4.2.2 ESTRATEGIA DE SERVICIO POSTVENTA
Promocionales: podemos otorgar ofertas o descuentos especiales para nuestros clientes

frecuentes
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Psicoldgicos: podemos enviarles regalos o tarjetas de saludos por su cumpleafios o por
alguna festividad, o llamarlos luego de haberse realizado la venta.

De mantenimiento: podemos brindar el servicio de instalacion o de capacitacion sobre el
uso del producto, podemos programar visitas de seguimiento para asegurarnos que el

cliente le esté dando un buen uso y que no tenga ningun problema al respecto.

4.2.3 ESTRATEGIA DE PRECIO

Para fijar la estrategia de precios a desarrollar se va a presentar un resumen de los
productos que se pretende ofrecer en la idea de negocio y los costos o gastos que este tiene.

COSTOS

Costos fijos (valores por mes)

DESCRIPCION COSTO
Arriendo oficina 1.200.000
Salario contador 1.500.000
Programa contable 800.000
Salario auxiliar contable 900.000
Salario digitadora 900.000
Salarios capacitadores (3 personas) 4.500.000

Costos variables (valores por mes)

DESCRIPCION COSTO

Servicios 800.000
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Gastos (valores por mes)

DESCRIPCION

COSTO

Gastos de administracion

900.000

TIPO DE SERVICIOS

SERVICIO BASICO

1.200.000 mensuales

Anadlisis de perfil del cliente

Estudio de informacién administrativa, financiera y

contable

Asesorias y capacitaciones de inventarios e informacion

Presentacion de informacion contable y financiera(si el

cliente cuenta con la documentacion contable)

TIPO DE SERVICIOS

SERVICIO MEDIOS

1.500.000 mensuales

Anadlisis de perfil del cliente

Estudio de informacién administrativa, financiera y

contable

Asesorias y capacitaciones de inventarios e informacion

Presentacion de informacion contable y financiera
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Digitacién de informacion contable y consolidado de

documentos

TIPO DE SERVICIOS

SERVICIO AVANZADOS

2.000.000 mensuales

Anélisis de perfil del cliente

Estudio de informacion administrativa, financiera y

contable

Estructuracion de las areas administrativas y contables

Asesorias y capacitaciones de inventarios e informacion

Presentacion de informacion contable y financiera

Digitacion de informacion contable y consolidado de

documentos

4.2.4 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Se va a manejar una estrategia clara que llegue a el nicho de mercado deseado, debe de ser

objetiva y creativa ya que los clientes a los cuales van proyectadas las campafas tienen

caracteristicas especificas y sea facil de transmitir al consumidor final.

Caracteristicas de las estrategias:

a. Debe ser clara porque debe llegar al consumidor final con mensajes cortos y

manteniendo la invitacion a los clientes de conocer y comprar la marca.

b. Debe ser sencilla para que se pueda interactuar con el cliente, debe ser entendible a

la primera vez que se vea teniendo en cuenta que se esta presentando los servicios a

micro empresarios y empresas familiares

c. Debe ser competitiva ya que el consumidor debe responder por qué prefiere los

servicios de la compafiia antes que las demas ofertas.
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4.3. PLAN DE MEDIOS
El presupuesto destinado debe abarcar el mayor nimero de clientes objetivos, debe llegar a
la poblacion deseada para esto se debe definir las estrategias a utilizar y el tiempo que
tardaran en estar en marcha y que en realidad este tiempo sea el suficiente para por generar
poder de recordacion de la marca y los servicios que se ofrecen, entre ellos se debe definir

el tamafio de volantes y carteles.

Asi se define que se va a empezar la implementacion de las estrategias por internet,
abarcando redes sociales y volantes publicitarias con duracion de tres semanas.

4.4 ESTRATEGIA DE PROMOCION

Manejaremos publicidad tales como volanteo, tarjetas, vallas publicitarias.

Venta de personal: visitaremos directamente al cliente ofreciéndoles nuestros servicios por

medio de nuestros colaboradores.

Promocién de ventas: utilizaremos estas estrategias tales como descuentos, promociones e

incentivos o regalos para la fidelizacion del cliente.

4.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Inicialmente nuestros servicios seran ofrecidos directamente en las instalaciones de los

clientes, se haran visitas de reconocimiento del lugar
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PROYECCION DE VENTAS
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6. CONCLUSIONES

Podemos observar la oportunidad de negocio ya que puede tener aceptacion en el
mercado con la nueva implementacion de la reforma tributaria 2017 donde las
normas obligan a las pequenfas tiendas de barrio a formalizarse como lo establece la
ley.

Nuestra idea de negocio tiene una ventaja frente a la competencia ya que este
mercado de pequefias tiendas de barrio no es muy explorado por las empresas
competidoras, puesto que se centran en las empresas ya constituidas.

Un aspecto importante para nuestra idea de negocio en que con nueva reforma

tributaria las pequefias tiendas de barrio tienen que pasar a la legalidad tributaria.
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