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OBJETIVOS

1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la prestacion de

servicios para la tercerizacion del proceso de gestion humana en pequefias y medianas

empresas de la ciudad de Bogota.

2. OBIJETIVOS ESPECIFICOS

2.1.

2.2.

2.3.

2.4.

2.5.

Elaborar un plan de Mercadeo para analizar el mercado objetivo e identificar los
competidores, las oportunidades y los riesgos que se pueden presentar al ingresar

en este mercado, asi, como tambien si es viable el negocio.

Establecer la estructura organizacional y administrativa, las areas funcionales y las
actividades que se llevaran a cabo en cada una, teniendo en cuenta los servicios que

se prestaran y la planeacion estratégica de la empresa.

Definir las necesidades de recursos financieros, con los cuales se debe contar para

establecer una empresa de tercerizacion en gestion humana.
Determinar la rentabilidad del proyecto, mediante la realizacién del estudio
financiero y la cuantificacién del monto inicial para la puesta en marcha de la idea

de negocio.

Determinar y analizar el impacto ambiental, social y econdmico que este proyecto

tendra frente a la sociedad.
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CAPITULO I. ANTEPROYECTO

1. PROBLEMATICA ACTUAL

En Colombia uno de los factores, aunque no es el mas determinante del fracaso empresarial
es la falencia en el manejo del personal; estas fallas se dan en el momento de la seleccion,
vinculacion, pago del salario, prestaciones sociales, capacitacion, motivacion y en general
en el no cumplimiento de las leyes que protegen al trabajador (Arenas, 2011). Llevando con
el transcurso del tiempo a generar descontento dentro del personal, asi, como a disminuir la
lealtad de estos para con la empresa, teniendo bajos niveles de productividad, aumento en la
rotacion de personal con sus efectos en los costos de seleccion y capacitacion, satisfaccion
del cliente, y la consecuencia es la caida de la rentabilidad, lo anterior, sin contar con las
muy frecuentes demandas que a la postre terminan minando la economia de la empresa,
deteriorando el patrimonio del empresario y lo que es peor llevando al cierre total de la

misma.

Lo anterior motiva a la realizacion de este proyecto que tiene como finalidad la
implementacion de 3WHITE una empresa de tercerizacion en el area de talento humano
enfocada en tres procesos fundamentales como son la seleccion de personal, nomina y
asesoria legal, con el fin de satisfacer las necesidades existentes en las medianas empresas
ubicadas en Bogota, basada en una estrategia tecnologica y dinamica, donde el empresario
pueda obtener informes en linea asi como las Ultimas tendencias en la administracién de
personal, asesoria en procesos laborales y capacitacion en el mismo, lo que redundara en

competitividad y modernizacion administrativa de nuestros clientes.

2. NECESIDAD

Las empresas buscan los mejores perfiles profesionales, que tengan las competencias
necesarias para llevar a cabo eficientemente los proyectos y procesos requeridos dentro de
la misma, pero, si no se realiza una buena gestiobn en el area de talento humano las

empresas quedan expuestas, ya que no lo pueden retener a sus trabajadores y al no contar
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con una asesoria adecuada deben realizar una nueva seleccioén de personal generando costos

innecesarios; razon por la cual la tercerizacion de la gestion humana se hace necesaria.

Para elevar el nivel estratégico de la gestion del talento humano en las empresas, se hace
necesario la tercerizacion de este proceso, las empresas buscan diferentes esquemas de
tercerizacion como son las empresas de servicios temporales, las cooperativas de trabajo
asociado y las empresas de Outsourcing propiamente dichas; siendo éste Ultimo objeto de

este proyecto.

Para implementar una tercerizaciébn con éxito, la empresa debe tener bien definida la
infraestructura de sus procesos y debe saber que funciona y que no; asi mismo debe tener
claro que al tercerizar se pueden reducir costos, pero lo mas importante es lograr optimizar
los recursos, focalizar el negocio, supervisar aquellas funciones que son de estricto control
y contar con personal idoneo para suplir las falencias y lograr asi un proceso de mejora

dentro de la empresa.

Por lo anterior, y con el fin que la empresa pueda dedicar més tiempo a la esencia de su
negocio, a las actividades que realmente le generan valor y no se debilite asumiendo todas
las funciones, se hace necesario encontrar un socio estratégico que le aporte los
conocimientos, experiencia y flexibilidad, para este caso especifico en la parte de recursos
humanos, lo que le permitira bajar costos, obtener calidad en el proceso y flujo de caja que
a la larga se traduciria en ser mas eficiente y competitivo visualizando el negocio desde una

mejor perspectiva.
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CAPITULO II: PLAN COMERCIAL

1. MERCADO OBIJETIVO

En Colombia el sector de la Pyme es desconocido, no existe consenso ni siquiera en cuanto
al nimero de empresas que pertenecen a este sector empresarial. A pesar de que se dispone
de una definicion establecida por Ley, las mismas entidades estatales utilizan diferentes
criterios 0 rangos distintos para la clasificacién de las empresas a los establecidos en la Ley,
sin embargo, se han adelantado estudios sobre este sector que han derivado algln
conocimiento, aungue incompleto, con no pocas discrepancias debido a las metodologias

empleadas vy a las fuentes utilizadas.

Segun estudios realizados por Mision Pyme, Bogotd cuenta con el mayor ndmero de
mipymes con un 22,8%, junto con Cundinamarca que posee el 6.3%; seguido por Antioguia
con 13,5% y Valle con el 9.6% (Misionpyme, Ago. 2008). En ese orden de ideas Bogota y
Cundinamarca, son el principal centro empresarial del pais contando con 301,579 empresas
registradas en el 2010; 262.922 se encuentran clasificadas como microempresas, 28.326
son pequefas, 7.735 se consideran medianas y solo 2.596 son catalogadas como grandes y

quienes tienen mayores recursos economicos.

ILUSTRACION 1. Empresas registradas en la region de Bogota - Cundinamarca

Empresas registradas en la region Bogota-
Cundinamarca segdn tamano, 2010

7) Empresas [l Activos (3 millones)
§791554.976

$ 25,090,088 § 46,214,176
§ 4,405,330
262,922
28,326
7735
2,596

Microempresa Pequefia Mediana Grande

Fuente: Registro Mercantil, cdmaras de comercio de Bogotd, Facatativd y Girardot.
Calculos: Direccidn de Estudios e Investigaciones de la CCB.
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1.1. Tamafno del Mercado

Como este proyecto estd enfocado a las medianas empresas, podemos decir que nuestro
tamafio del mercado es de 7.735 empresas situadas en la ciudad de Bogota; sin embargo no
podemos desconocer a las empresas que son informales y que representan 47% del total de

las empresas (CCB. Sep, 2010) un nimero importante que no debemos desconocer.

1.2. Evolucion del Mercado Objetivo

A partir de los afios ochenta en el mundo y desde los noventa en Colombia, se produjeron
cambios fundamentales en la concepcién del desarrollo econdémico que determinaron un
nuevo modelo encaminado a lograr un mayor crecimiento y mayor bienestar (Civilizar, Dic
2005). Adicionalmente la revolucion tecnologica que se ha venido presentando, ha hecho
que las grandes compariias vayan desapareciendo y las pymes vayan tomando mayor fuerza
con ventaja frente a las grandes, especialmente por su flexibilidad, ya que cuentan con
potencial para adaptar nuevas tecnologias e innovar, se adaptan facilmente al cambio y

tienen vocacion de proveedor y distribuidor dentro de la cadena de valor.

El Gobierno Colombiano entendiendo esta nueva estructura empresarial desde los afios 90’s
ha iniciado politicas, programas de fomento, crecimiento y desarrollo competitivo de este
sector, como la ley 590 de 2000, asi como, programas de formalizacion empresarial (Plata,
2009); lo anterior teniendo en cuenta que las pymes en Colombia no solo son importantes
por su impacto en la economia ya que la composicién empresarial segin el tamafio es de un
96.4% microempresas, 3% pequefias empresas, 0.5% medianas y solo el 0.1% eran grandes
empresas (DANE, 2005). Sino por la importancia de estas en el aporte que le brindan al
tema de generacion de empleo, dado que en la mayoria de las actividades productivas, se
encuentran este tipo de empresas. Las microempresas generaron el 50.3% de los empleos,
las pequefias generaron el 17.6%, las medianas generaron 12.9%, mientras las grandes

empresas generaron el 19.2% de los empleos a nivel nacional (DANE, 2005).
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Sin embargo, y aunque no existen cifras oficiales sobre informalidad en las Pymes, se
estima que un porcentaje importante de ellas lleva a cabo practicas empresariales
informales, debido a los altos costos de operar en la formalidad. En este ambiente, el
gerente de la Pyme busca establecer relaciones que se basen en la confianza, por lo que este
tipo de negocios en la mayoria de los casos es de caracter familiar.,, asi mismo es una
persona que tiene un excelente conocimiento de su oficio, de alli surge la idea de crear su
empresa, al frente de la misma se dedica a la administracion, no obstante, en la mayoria de
los casos sus habilidades de gestién se limitan a lo aprendido a través del quehacer en su

empresa (Fundes, Sep. 2003).

Ademas de lo anterior, las Pymes presentan una serie de caracteristicas que limitan su
desarrollo, entre las que se destacan: su baja capacidad de innovacion, el bajo uso de
tecnologias de informacion y comunicaciones (TICs), el limitado acceso a financiamiento
adecuado, los problemas para la comercializacion de sus productos, la obtencion de

insumos, Y la limitada participacion en el mercado de la contratacion publica.

Colombia dentro del marco del desarrollo econémico, debe plantear una vision de largo
plazo que promueva las condiciones adecuadas para lograr el desarrollo y crecimiento

econdémico de este rengldn en favor del bienestar social y calidad de vida de su comunidad.

1.3. Avances Tecnoldgicos e innovacion

Con respecto a la tecnologia, dado que 3WHITE presta servicios de consultoria, en
contraste con empresas del sector industrial, no requiere grandes avances tecnoldgicos pero
si afectan el desarrollo de la gestién diaria a realizar; son los sistemas de informacién los
que permitiran el desarrollo de la empresa y estar siempre a la vanguardia en su industria,
ya que son estos sistemas los que permiten una interaccion de diferentes elementos o datos
importantes con el fin de procesar y distribuir la informacion. Los sistemas de informacion
utilizados por la empresa serdn los sistemas de informacion gerencial y los sistemas de
informacion ejecutivos, que van dirigidos a solucionar problemas empresariales en general

y dirigidos a directivos.
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1.4. Ventaja Competitiva

Como se indico en la primera parte de este proyecto, 3 WHITE es una empresa enfocada en
tres procesos fundamentales como son nomina, asesoria legal y seleccién de personal,
teniendo como base una estrategia tecnologica y dinamica, donde el empresario pueda
obtener informes en linea asi como las Gltimas tendencias en la administracion de personal,
asesoria en procesos laborales y capacitacion en el mismo, lo que redundara en

competitividad y modernizacién administrativa de nuestros clientes.

Y como valor agregado 3WHITE ofrece a sus clientes 2 asesorias legales de alto impacto,
gue ayuden en determinado momento a nuestro cliente con sus trabajadores en los
momentos claves como son en las amonestaciones, sanciones, procesos disciplinarios o
despidos.

1.5. Sustitutos

La empresas en su mayoria manejan como sustituto a nuestro servicio, la implementacion
directa en la empresa de su propia area de gestion humana, de hecho en su mayoria no
tienen un area especifica para esta labor sino que la persona que maneja la contabilidad es
quien liquida la nomina; trayendo como consecuencia gastos innecesarios, no es optimo el
manejo que se le da, debido a que las demés actividades inherentes al talento humano,
como son seleccion, contratacion, capacitacion, incentivos y bienestar quedan relegados a
ninguna expresion; sin contar, que la informacion no fluye y los empresarios no miden el

costo del talento humano, ni tampoco si estan bien dentro del mercado.

Otro de los sustitutos son las empresas temporales, las cuales realizan la seleccion y
contratacion de los trabajadores, sin embargo, estas empresas tienen como falencia el hecho
que los trabajadores no son de planta y en muchas ocasiones se tiene una considerable

rotacién de personal, lo cual genera también costos para la empresa contratante.

Las Cooperativas de trabajo asociado, también se pueden clasificar como un sustituto de

nuestro servicio, en esta figura la empresa le da un proceso a la cooperativa y esta se
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usufructtia de él; esta es la figura que mas inconveniente presenta, pues la empresa pierde
autoridad dentro del proceso y no se puede asegurar que a los trabajadores les estén
pagando todas las garantias que la ley exige, convirtiéndose automaticamente en galante de
la cooperativa.

1.6. La competencia.

En cuanto a competencia, contamos con varias empresas nacionales e internacionales;
quienes prestan la tercerizacion de los procesos de talento humano como son HRsolutions,
ADV Alianza y direccion en valores y Dowerpeople, the real advantage, entre otras, el
valor agregado es el apoyo al empresario al brindarles soluciones y por ende aumento de la
productividad (Legis, 2011); empresas en su mayoria bastantes grandes y con presencia
nacional, también su nicho de mercado son empresas de su mismo nivel, donde las pymes

no tendrian mucho acceso.

También existen algunas empresas que atienden este segmento de mercado de las pymes

entre las principales se encuentran:

AYUDA INTEGRAL S.A. es una compafia con 30 afios de experiencia en el mercado
ofrece Contratos a Termino Indefinido, Reduccion de Costos, Optimiza y Estandariza los
procesos, Capacidad de respuesta para atender picos de demanda, Realizan Evaluacion de
Desempefio, Construccion de una base proactiva por centro de distribucion y por cargo.
Tiempos de respuesta ajustados a las necesidades del proceso, Informes mensuales
detallados sobre la evolucién de las diferentes dimensiones del servicio; ademés de un
cubrimiento a nivel nacional. Dentro de las diferencias que puede tener esta empresa con la
nuestra es el hecho que los trabajadores son contratados no por la empresa- cliente sino por
la empresa de Outsourcing, perdiendo con lo anterior, sentido de pertenencia por que no

tienen una contratacion directa con la empresa.

También tenemos a Asesoria Integral para Pymes. Es una empresa con personal calificado
gue brinda apoyo en la seleccion de personal, contratacion, Gestion de NOmina, Gestion

del Cambio y Formacion de Equipos, también tienen un producto especial para las pymes
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llamado todo en uno, en el cual le ofrecen impuestos, contabilidad, administrativa y
nomina. Sin embargo y como falencia hallada se puede indicar que esta empresa no tiene
especialidad en el talento humano y esto trae como consecuencia que no han énfasis en la
gestion del talento humano.

En conclusion y teniendo en cuenta que hay muchas empresas que ofrecen gestion de la
nomina, por lo general tienen especializacion en contabilidad o son temporales que ofrecen
este servicio; y muy pocos son especializados totalmente en la parte de Talento Humano; lo
que hace que SWHITE tenga oportunidad de mercado.

1.7. Canales de distribucion

Por tratarse de un servicio no se tienen canales de distribucion; las empresas que entregan
un servicio igual o similar a 3 WHITE no tiene intermediarios al momento de prestar sus
servicios, no se cuenta con outsourcing ya que es un servicio que maneja informacion
confidencial del cliente, quien no va a estar dispuesto a que lo manejen diferentes personas
0 empresas, por lo cual, el canal utilizado es un canal directo, que va desde la empresa hasta

el cliente o consumidor final.

De igual manera 3WHITE manejara un canal directo con sus usuarios y la informacion que
se les suministre a los estos sera por medio de correo electronico, por escrito, cd’s o bajada

en linea por la web.

Cada persona lider responsable de la empresa le dara informacién personalizada al cliente
cuando éste lo requiera; asi mismo, si el cliente lo requiere podra hacer consultas a nuestros

especialistas.
Para darnos a conocer en el medio, se considera necesario visitar las empresas potenciales e

informar sobre nuestro portafolio de servicios entregar broucher, informar sobre la

importancia de nuestro servicio Yy la informacion necesaria para contactarnos.
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1.8. Barreras de Entrada en el mercado

3WHITE tiene como barreras de entrada, en primer lugar la resistencia de los gerentes de
las PYMES a formalizarse ya se esto conlleva a costos adicionales los cuales no siempre se
encuentran dispuestos a asumir, para lo cual consideramos importante generar una

conciencia a nivel sectorial para que sea considerado como un beneficio a largo plazo.

Asi mismo, cuando las empresas tienen ya su propia area de talento humano, se genera una
resistencia al cambio y no les es facil entregar algunos procesos que para ellos son
informacién clasificada a terceros.

También la gran diversidad de empresas que aunque no tienen un portafolio amplio de
servicios como el de 3WHITE si manejan ciertos procesos importantes para la empresa,

como son los de seleccion (temporales o las caza talento).

Otra barrera de entrada importante a considerar es la necesidad de confiabilidad que se debe
generar entre el cliente y nuestra empresa, ya que por ser nuevos en el sector se da una

resistencia a hacer lo mismo.

La tecnologia es una barrera de entrada siendo esta una de las herramientas mas importante
para la prestacién del servicio; se requiere desde el inicio una buena plataforma tecnologia

para soportar el proceso.

Por ultimo una de las barreras mas importantes es la econdmica, ya que en el mercado hay
empresas no solo con muchos afios de experiencia, sino, consolidadas tanto econdmica

Como en reconocimiento en este campo.

1.9. Propuesta de Valor

La propuesta de valor es considerada una “mezcla timica de productos, servicios, beneficios
y valores” que permiten lograr una diferenciacion en el mercado. En concordancia

3WHITE ofrece a sus clientes como valor agregado dos asesorias legales de alto impacto
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tal como son amonestaciones, sanciones, descargos y despidos; para nuestros clientes que
deseen adquirir nuestros servicios de gestion de nomina y gestion en seleccion; asi mismo y
para mayor comodidad también le ofrecemos una de las tarifa mas barata del mercado con
el fin de llegar a mercados que otras empresas no atienden, como son las empresas
mediana; donde el Gana — Gana es el fin para ser reconocidos no solo por prestar un buen

servicio sino por fomentar el crecimiento del cliente asi como del pais.

Esta propuesta sera promovida mediante la publicidad especificada en la mezcla del
marketing, siempre teniendo en cuenta el lado humano y demostrando interés por la

situacion actual del pais.

1.10. Precio

Para establecer el precio se considero la proyeccién de ventas segin la investigacion
preliminar de mercados realizada en tallr de grado I, donde se realizo un muestreo
aleatorio estratificado, realizando una encuesta a 30 empresas con un margen de error del
10% y una varianza del 90%, es decir, se realizd 30 encuestas a igual nUmero de empresas
de las cuales el 30% es decir 9 empresas, se mostraron interesadas en contratar nuestros

servicios con un promedio de 207 trabajadores por empresa.

ILUSTRACION 2. Ventas Proyectadas

SWHITE
VENTAS PROYECTADAS
(Pesos Col $)

# TRAB 2012 2013 2014 2015

Precio de Ventas Proy 35 36 37 39
Escenario Pesimista 5724 200.340 207.152 214.485 222.099
Escenario Moderado 6368 200.340 230.463 238.622 275.138
Escenario Optimista 22356 782.460 809.064 837.704 867.443

Fuente: Propia

Asi mismo, se deben tener en cuenta los factores externos inherentes a las nominas

potenciales, como son: sindicatos, pactos colectivos, convencion colectiva y beneficios
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adicionales, que en un momento determinado hace que sea mas dispendioso o complejo el

proceso de liquidacion y por tanto encarece el precio del servicio ofrecido.

Adicionalmente para calcular el precio de venta por el servicio de seleccion de personal, se
debe realizar el cobro también por persona, de acuerdo con la necesidad de cada cliente; de

igual modo para realizar el cobro del servicio juridico.

Para dar méas claridad a nuestro plan de negocios se enfocara al servicio de gestion en

nomina; la cual es nuestro producto lider y con el cual se realizaran las simulaciones.

1.11. Margen de Ganancia

El margen de ganancia se calcula como la diferencia entre el costo unitario, lo que le vale a
la empresa realizar el servicio y la utilidad esperada, para este proyecto se calcula como un

20% mas de lo que cuesta entregar el servicio.

1.12. Punto de Equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio, el cual nos indica el nivel de ventas mensuales que
requerimos para el cubrimiento tanto de los costos fijos como de los costos variables. Se
realizo el siguiente ejercicio el cual nos indica que se requiere un minimo de 468

trabajadores a liquidar mensualmente con lo cual el nivel de ventas permite recuperar la

inversion.
_ COSTOS FIJOS

PUNTO DE EQUILIBRIO= PRECIO DE VENTA - COSTOS VARIABLES UNITARIOS
COSTOS FIOS 13.235.917
TOTAL COSTOS VARIABLES 2.399.583
PRECIO 35.000
TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS 7.228

NUMERO DE PERSONAS 477
NECESARIAS PARA LLEGAR APUNTO
VALOR QUE CUBRE LOS COSTOS 16.680.521
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ILUSTRACION 3. Costos Fijos y Variables

3WHITE
COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES
(Miles de pesos Col $)

COSTOS FJOS MENSUAL ANUAL
Arrendamientos 500 6.000
Aseo y elementos 83 1.000
Cafeteria 100 1.200
depreciaciones 153 1.840
Gastos de personal 9.838 118.051
Portes, cables, fax, telefonia (celular-internet) 200 2.400
publicidad y mercadeo 360 4.320
servicios Publicos (agua, luz, teléfono) 335 4.020
sistematizacién 1667 20.000
TOTAL COSTOS FlJOS 13.236 158.831
COSTOS VARIABLES

asistencia técnica 42 500
comisiones 1.000 12.000
diversos 130 1.560
gastos varios 36 435
Provisiones 500 6.000
seguros 334 4.000
transporte, fletes 100 1.200
utiles, papeleria y fotocopias 258 3.100
TOTAL COSTOS VARIABLES 2.400 28.795

Fuente: Propia
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2. ESTRATEGIA DE MERCADOS

2.1. Producto

Nuestra empresa cuenta con tres servicios los cuales se encuentran interrelacionados entre
si, ya que son todo el encadenamiento de la gestién de talento humano. Sin embargo, el
servicio de gestion de nomina es el producto en el cual se enfocara la empresa y los demas
se iran incorporando a medida de la consolidacién de la misma; Para dar mas claridad se

desarrollan los conceptos a continuacion:

2.1.1. Servicio de Gestion en Seleccion. 3WHITE se encargara de brindar un
servicio de seleccién de personal ajustado a las necesidades de la empresa - cliente donde
se incluye todo el proceso, desde la definicion de la necesidad, el disefio del perfil, la
elaboracion de test psicologicos, el reclutamiento, evaluacion del personal y aplicacion de
pruebas, hasta la seleccion del candidato con el perfil requerido, procesos que son llevados

adelante por profesionales especializados en cada area.

2.1.2. Servicio de Gestion de Nomina. 3WHITE consientes de la importancia de
la administracién de la nomina el cual genera costos directos a la empresa y mal manejada
puede generar costos innecesarios pone a disposicion su capacidad de ejecutar los

siguientes procesos:

v' Elaborar contratos de trabajo y afiliaciones a cada EPS, AFP, ARP. y caja de
compensacion.

Liquidacion de Nomina.

Liquidacién de Prestaciones Sociales y/o anticipos.

Liquidacion de Aportes a las diferentes cajas y fondos de cesantias.

Control y Liguidacion de Riesgos Profesionales.

Control y Liquidacién de Incapacidades.

Control vy liquidacion de vacaciones y primas.

N N N R

Control y Descuentos para pago de obligaciones con fondos de empleados o

entidades financieras.
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Emision de Certificados y Constancias Laborales.
Retiros y novedades de némina.

Liquidacién de vacaciones y primas.

Expedicion de certificados de ingresos y retenciones.

Informes gerenciales y contables en linea.

AN N N N IR

Generacion de indicadores e interpretacion.

2.1.3. Servicio de Gestién Legal. 3WHITE se presenta ante la empresa cliente
como un asesor en el proceso diario, donde la empresa debe realizar contratos bajo la ley,
realizar amonestaciones a los trabajadores, sanciones y/o posibles procesos disciplinarios,
descargos, negociaciones, despidos y ser representada en caso de ser demandada por temas
laborales; todo lo anterior, con un personal idoneo especializado en derecho laboral para

que nuestros clientes encuentren el apoyo necesario en el momento justo.

2.2. Precio

El precio en este tipo de servicio y de nicho de mercado es muy importante, la pequefia y
mediana empresa no esta dispuesta a invertir grandes cantidades de dinero todo lo contrario
desea ver disminuidos sus costos; por lo anterior, es importante para darnos a conocer en el
mercado y comenzar a crear una plataforma de confianza, credibilidad y ayuda mutua, dar
un precio de introduccion bajo que haga atractiva la negociacion con 3WHITE. Asi mismo,
para que nuestros clientes tengan un conocimiento de todos los servicios que
proporcionamos se estima conveniente entregarle asesorias gratis dentro de los primeros 6

Meses.

2.3. Lugar / Plaza

3WHITE tiene como lugar de trabajo la ciudad de Bogota, donde se considera debera
contar con una oficina para desempefiar su labor, en un principio no se considera necesario
desplazarse a otra ciudad, dado que la empresa maneja la mayor parte de los servicios con

tecnologia, sin embargo y para prestarle un mejor servicio a nuestros clientes se podria
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pensar en un desplazamiento de algunas personas a otra ciudad o abrir una sucursal en otra

ciudad segun la necesidad.

2.4. Promocion

3WHITE, cuenta con personal con amplia trayectoria en el manejo del talento humano en
diferentes empresas, manejara una publicidad en primera instancia de Voz a Voz, asi
mismo se manejara una pagina Web donde nuestros clientes podran visitarnos y ver todas
las opciones que le ofrecemos, otra estrategia con la que esperamos incentivar a nuestros
clientes potenciales es llegar a las agremiaciones de cada sector realizando charlas a estos
grupos, mostrandoles nuestro portafolio de servicios, enviandoles nuestra informacion a los

directivos por medio de correo electrdnico y en entrevista directa con ellos.

Lo que buscamos para comenzar es una publicidad que le genere conflanza a nuestros

prospectos de clientes y sea barata para nosotros.

2.5. Personas prestadoras del Servicio

En 3WHITE las personas que laboran y atienden a los clientes son personas con un alto
conocimiento de los procesos que se ofrecen, interesadas en conocer e implementar un buen
servicio acorde a las necesidades de ellos, creativas, con calidades humanas y dispuestas a
servir; asi mismo, deben compartir nuestras valores como son la honestidad, calidad y

servicio enunciados en nuestra propuesta de valor.

2.6. Evidencia Fisica

3WHITE ofrece a sus clientes una plataforma tecnoldgica de alta tecnologia acorde a las
necesidades de cada cliente, donde pueden consultar via internet informacion tal como
informes e indicadores necesarios para la toma de decisiones. Igualmente, cuenta con una
oficina donde el cliente puede solicitar asesoria, asi como informes personalizados e

interpretacién de los indicadores.
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CAPITULO IIl. SISTEMA DE NEGOCIOS Y ORGANIZACION

1. SISTEMAS DE NEGOCIO

MISION. 3WHITE es una empresa que presta sus servicios de outsourcing en talento
humano con el objeto satisfacer las necesidades de las pymes; soportada en un grupo
humano con amplia experiencia en la sector y en la Ultima tecnologia, para hacer alianzas

estratégicas con nuestros clientes donde el crecimiento sea nuestra meta.

VISION. 3WHITE espera que en cinco afios sea la empresa con mayor crecimiento y
proyeccion a nivel nacional en el sector de outsourcing en talento humano para obtener una

rentabilidad mayor a la del mercado que haga atractiva la inversion de los socios.

VALORES. 3WHITE tiene tres valores que rigen sus acciones los cuales son:

v Honestidad. Entendida como el valor mas importante de nuestra compafiia, la
honestidad debe estar presente en todo nuestro proceso, desde el momento de una

cotizacion hasta la entrega final del servicio.

v’ Lealtad. Hace referencia a la fidelidad, compromiso, identificacion, orgullo,
pertenencia, confidencialidad y defensa de intereses que en todo momento debemos

demostrar, para la empresa y nuestros clientes.

v Responsabilidad. Entendido que nuestros procesos y servicios se daran con el mas
alto grado de compromiso y dedicacion para que nuestros clientes queden

satisfechos.

2. ACTIVIDADES CON TERCEROS

Existen en el momento algunas actividades que se encuentran dentro de nuestro portafolio
que mientras se consolida la empresa es mejor realizarla por intermedio de terceras

personas, como la parte de sicologia en el servicio de gestion de seleccion o un abogado
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especialista en derecho laboral en el servicio de gestion legal; esto debido a que se saldra en
un principio con el pagquete de nomina y en la medida que sean contratados los demés

paquetes se iran implementando areas segin sean las necesidades de la empresa.

3. ESTRUCTURA EMPRESARIAL

La funcion basica con la cual arrancara la empresa 3WHITE es el servicio de gestion de
nomina para lo cual se requiere de un gerente quien tendra a cargo la responsabilidad e
imagen de la empresa, asi como la direccion estratégica de la empresa; un contador quien
tendra a su cargo los recursos financieros de la empresa; dos asesores corporativos, quienes
buscaran y llevaran a cabo la negociacién con los clientes potenciales, también la atencion
requerida en el momentos que el cliente lo requiera y un auxiliar quien ejecutara la parte
operativa de la empresa; si bien es cierto que la empresa en sus inicios es bastante basica, se
busca que a medida del tiempo vaya creciendo estructuradamente y con base a un

planteamiento estratégico.

ILUSTRACION 4. Organigrama Funcional

SWHITE
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

[ Junta Directiva ]

[ Gerente ]

[ Asesor corporativo ]—

[ Asesor corporativo ]— [

Auxiliar ]

Fuente: Propia

4. RECURSOS

Para comenzar a trabajar 3WHITE requiere los siguientes recursos:
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4.1. Recursos Cualitativos

Son los recursos no fisicos, que se requieren como son, prestar un excelente servicio a
nuestros clientes, tener una mejora continua de procesos, fomentar la generacion de ideas
nuevas entre nuestros trabajadores, realizar una excelente gestion humana, contar con el
buen nombre de la empresa, personal altamente calificados que tengan los valores antes
enunciados en el sistema de negocios y conocimientos especificos de nomina y talento

humano.

4.2. Recursos Cuantitativos

Los recursos cuantitativos son los que se requieren para comenzar a operar la empresa,

estos pueden ser financieros, fisicos y tecnoldgicos.

Para los financieros se requiere una inversion inicial de $79.373.000,00 los cuales se
componen de un capital social de $30.000.000,00; un préstamo a largo plazo por valor de
$30.000.000,00, una financiacién con los trabajadores a corto plazo por valor de
$9.600.000,00. Ver Anexo | Balance Inicial.

Los recursos fisicos y tecnoldgicos comprenden los muebles y enseres, Licencia de un
programa de nomina y equipo de computo, el sitio donde se prestara el servicio. Ver

Cuadro de Puesta en Marcha

5. ESTRUCTURA ACCIONARIA

3White cuenta con 3 socios capitalistas, quienes dardn un capital inicial de $10.000.000
cada uno; sin embargo y para mayor autonomia solo uno de ellos, quien tiene mas
experiencia en el sector y maneja el tema de talento humano serd quien gerencia la
empresa, los otros dos socios seran un ente controlador y podran tomar decisiones solo en

las reuniones de junta directiva, asi mismo cuando el gerente les sean consultados.
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6. ALIANZAS POTENCIALES

3BWHITE realiza algunas actividades las cuales requieren de personas especializadas en
esos campos; por lo cual se puede considerar alianzas estratégicas con algunas empresas
que presten esos servicios complementarios y que son necesarios para la prestacion

adecuada de nuestros servicios como son el desarrollo de software y estudios de seguridad.

7. DOFA

DEBILIDADES

Estos son los riesgos que debe enfrentar la
empresa internamente, los cuales pueden ser
de tipo operativo, legal, y estratégico.

* Legal. Es la posibilidad que tiene la
empresa de ser sancionada u obligada a
indemnizar como resultado de
incumplimientos de normas o regulaciones
y obligaciones contractuales.

* El

consecuencia de las fallas de los contratos y

riesgo  surge también  como

transacciones, derivadas de actuaciones

malintencionadas,  negligencia 0  actos
involuntarios que afectan la formalizacion o
ejecucion de los contratos o transacciones.

* QOperativo. Es la posibilidad de incurrir en
fallas e

inadecuaciones, en el recurso humano, los

perdidas  por  deficiencias,
procesos, la tecnologia, la infraestructura o

por la ocurrencia de acontecimientos
externos.

* Estratégico. Este es el riesgo que corre

OPORTUNIDADES

* En este momento se cuenta con un
mercado en crecimiento; el cual requiere
una empresa que le brinde asesoria y
confiabilidad.

* Con la llegada del TLC las empresas si
quieren entrar a competir en nuevos
mercados se deben legalizar y formalizar
mas

* El Gobierno ha regularizado en muchos
aspectos a las Cooperativas de Trabajo
Asociado, 'y se espera que Sigan
regulandolas; por lo cual esta forma de
contratacion puede dejar de ser competitiva.
* En este mismo sentido, el Gobierno esta
estimulando la creacion de puestos de
trabajo con contratacion directa y legal, lo
que genera un aumento de empresas que
requieren nuestro servicio.

* La tendencia de las empresas de todo
tener estructura

sector es no una

organizacional muy compleja y de dificil
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toda empresa al realizar alianzas o

transacciones con otras empresas y que

genera una perdida econdémica.

manejo, por lo cual estan buscando

empresas que les colaboren en las

actividades que no les generan valor.

FORTALEZAS

Tratindose de una empresa que recién
empieza no se pueden identificar muy bien
las fortalezas; sin embargo y teniendo en
cuenta las bases que se tienen para su
creacion se puede indicar que:

* Nuestro recursos humano son de alto
nivel, con un conocimiento amplio en el
tema de talento humano, y experiencia en
empresas del sector real.

* Se brinda a nuestros clientes un servicio
basado en Tecnologia de dltima generacion,
la cual se estara actualizando de acuerdo a

los avances en el tema.

AMENAZAS

Estos son los riesgos que debe enfrentar la
empresa de frente su entorno, los cuales
pueden ser de tipo legal, econémico y
social.

*

Legal. La empresa se puede verse

expuesta a cambios de legislaciébn que
pueden poner en riesgo su continuidad o su
forma de operar en determinado momento.

* Econdémico. En un mundo cambiante las
fluctuaciones en la economia se dan en todo
momento, pro lo cual se pueden dar riesgos
como la recesion econdmica, competencia
desmedida, crisis en el sector bancario, asi
como las tasas de cambio y la tasa
representativa del mercado son factores que
se deben tener en cuenta para realizar una
buena gestion de riesgo.

* Social. Este tipo de riesgo es el mas
impredecible debido a que se cuenta con el
factor humano, como son la entrada de
de

productos sustitutos Y el ecologismo radical.

nuevos  competidores, aparicion
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CAPITULO IV FINANCIACION

1. INVERSION MINIMA REQUERIDA

La inversion minima requerida para este proyecto es de $79.373.670.00 lo cuales estan
distribuidos en un activo corriente por valor de $51.460.000.00, planta y equipo por valor
de $17.913.670.00 y otros activos de $10.000.000. Ver anexo Il Balance Proyectado.

2. INGRESOS GASTOS Y RENTAS

Nuestros ingresos son los obtenidos por la venta de nuestro servicio de gestion de nomina
con el cual se comenzara en el primer afio, aunque no se llega al punto de equilibrio si se
cubriran ciertos gastos importantes; para los afios siguientes se espera que Sse pueda
consolidar la empresa y comenzar a generar utilidades. Ver Anexo IV Ingresos, Gastos y

Rentas.

Los gastos administrativos los cuales son constantes para la empresa, solo a medida que se

facture se iran ampliando las &reas y por consiguiente incrementandose estos gastos.

Los gastos de ventas son los mas instables, debido a que en ellos se incluyen las comisiones
por venta a los asesores corporativos; los cuales pueden incrementar este rubro, sin

embargo, generarian mayores utilidades. Ver Anexo Il Estado de resultados proyectado.

3. FLUJO DE CAJA

El proyecto tiene como expectativa recuperar la inversion en el segundo afio, en un
escenario moderado con un crecimiento en sus ventas similar a la proyeccion de
crecimiento esperado en el sector el cual es del 11.5% (Legis, 2011), donde la inversion
inicial de $30.000.000 traida a valor seria positivo y una tasa de retorno del 48%, lo que

hace a 3WHITE muy atractivo para invertir; En un escenario pesimista el valor presente

32



neto un sigue siendo positivo lo cual también hace del proyecto una buena inversion, sin
embargo la tasa de retorno seria negativa -44%; ya par finalizar y en escenario optimista el
valor presente neto es mucho mas positivo, asi como la tasa interna de retorno es bastante
alta con un 1944%

ILUSTRACION 5. Flujo de Caja

SWHITE
FLUJO DE CAJA
(Millones de pesos Col $)

2012 2013 2014 2015
EGRESOS
Costos Fijos 158.831 164.231 169.815 175.589
Costos Variables 28.795 29.774 30.786 31.833
Cuentas por pagar 12.600,0 12.600 12.600 12.600
TOTAL EGRESOS 200.226 206.605 213.201 220.022
INGRESOS
Escenario Pesimista 200.340 207.152 214.485 222.099
Escenario Moderado +7% 200.340 230.463 238.622 275.138
Escenario Optimista 782.460 809.064 837.704 867.443
INGRESOS - EGRESOS

PESIMISTA MODERADO OPTIMISTA

VPN $3.191,25 $83.110,22 $2.062.184,81
TIR -44% 48% 1944%
TASA ANUAL 0,0725

Fuente: Propia

4. FINANCIACION

La necesidad de financiacion es muy alta debido que se estima que solo hasta el segundo
afio de operaciones se tendréd utilidad; por lo tanto y teniendo en cuenta que se deben cubrir
los gastos administrativos y en especial los gastos de personal los cuales son los mas
inmediatos y altos; la empresa 3WHITE debe contar con un flujo de efectivo adecuado.

Dado lo anterior, tenemos la politica de mantener dinero en bancos para proveer el pago de

obligaciones laborales. lgualmente, tenemos proyectada la financiacion a largo plazo, en un
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periodo de cinco afios, lo cual no afecta la liquidez de la empresa. Ver Anexo Ill. Balance

Proyectado.

5. EFECTIVO EN DIFERENTES ESCENARIOS

Para que 3WHITE cuente con liquidez y pueda garantizar los pagos, debe contar con un
flujo de efectivo positivo, el capital de trabajo para el primer afio en el escenario menos
optimista es negativo, sin embargo se entiende debido a que por lo generar ningln proyecto
alcanza a tener liquidez en el primer afio, ya para los afios subsiguientes el capital de

trabajo es positivo con los cuales se puede mantener la operacion.

6. SUPUESTOS EN LA PLANEACION FINANCIERA

En la planeacion financiera se tiene por supuestos en talento humano; financiero y
empresarial.

v Talento Humano, los supuestos en este ftem son que se requieren dos personas en la
parte comercial, quienes aumentan la necesidad de apalancamiento; sin embargo,
también son claves en la consecucion de los clientes y negociaciones que requiere la
empresa para comenzar a generar valor.

v Financiero, el supuesto principal de la empresa es la obtencién de dos prestamos por
valor de $30.000.000 a corto y largo plazo; asi mismo que los interés de la deuda se
encuentran alrededor del 22% EA.

v' La empresa basa sus utilidades en comisiones por labor; asi para alcanzar las
utilidades esperadas debe contar con un minimo de 436 trabajadores mensual a
liquidar.

v’ Se pretende una provisién del 10% anual para la cartera vencida.

v' Una de las premisas para el buen funcionamiento de la empresa es que se tenga
buen efectivo en bancos para el cubrimiento de los costos administrativos y ventas.

v’ Las utilidades se comenzaran a repartir en un 50% a partir del tercer afio y del 70%
a partir del cuarto afio; lo anterior para que la empresa pueda consolidarse
financieramente.
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v' Empresarial, el mas subjetivo de todos los supuestos, ya que se cuenta con que la
empresa realizara a parte de las actividades indicadas en el item de productos,
asesorias en el campo de talento humano.

v" 3WHITE comenzara su operacién con empresas clientes que sumados tienen 332

trabajadores por los cuales se cobra $35.000 cada uno.

7. FUENTES DE CAPITAL

Se tiene como fuente de capital primaria los aportes de los tres (3) socios los cuales tendran
que dar cada uno $10.000.000 par aun total de $30.000.000; asi mismo se cuenta con un
préstamo a largo plazo por valor de $30.000.000 con un banco a una tasa de intereses del
22% EA.

8. CONDICIONES PARA LOS SOCIOS

Para ser socio de 3WHITE se requiere una inversion minima de $10.000.000.00.

Solo van a ser socios capitalistas, y tendran derecho a voz y voto en la junta directiva de la
empresa 3WHITE.

No habra distincion entre los socios, quienes podran aportar ideas y oponerse a ellas dentro
de los términos que exige el estatuto de la empresa.

Los socios que deseen vender sus acciones deberan primero ofrecerlas a los socios de la
empresa y luego si no hay quien deseara comprarlas, a un tercero, previa aceptacion de la
junta directiva.

Para nuestros inversionistas se ofrece la reparticion del 50% de las utilidades obtenidas a
partir del tercer afio; y para el cuarto afio se realizara la reparticion del 70% de las

utilidades obtenidas en ese afio.

9. RENDIMIENTOS ESPERADOS
El negocio es atractivo para un inversionista teniendo en cuenta que como se demuestra en
el ejercicio de Flujo de Caja la tasa de retorno de la inversion es superior a la tasa ofrecida

por bancos que ofrecen una rentabilidad del solo 7.25% EA; mientras este proyecto ofrece
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una TIR del 48% en un escenario moderado y de un -44% en un escenario pesimista. Ver

llustracion 5. Flujo de caja proyectado.

Ademéas de lo anterior al calcular el valor presente neto es mayor a cero lo que hace la

inversion atractiva.

10. GASTOS OPERACIONALES

10.1. Gastos de Personal

Los gastos de personal se desarrollaran de acuerdo a la fijacion de la estructura
organizacional de la empresa, que contara con un gerente, un contador, dos asesores
comerciales y un auxiliar; para quienes se cuenta con un presupuesto detallado a

continuacion. Ver anexo VI — Gastos de Personal

10.2. Puesta en Marcha

Para la puesta en marcha 3WHITE requiere como minimo los siguientes elementos con los
cuales se podré iniciar la operacion.
ILUSTRACION 6. Propiedad, Planta y Equipo

SWHITE
PROPIEDAD, PLANTA'Y EQUIPO
(Pesos Col $)

DESCRIPCION VALOR TOTAL
Cinco computadores $ 14.000.000,00
Una impresora $ 1.000.000,00
Un Telefax 350.000,00

$

Cinco escritorios $ 1.200.000,00
Cinco sillas para escritorio $ 420.000,00
Una mesa $ 300.000,00
Cuatro sillas adicionales $ 280.000,00
Un archivador $ 70.000,00
Licencia Sofware $ 20.000.000,00

Fuente: Propia
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10.3. Gastos Anuales Administrativos

Son los gastos relacionados con la gestion de la misma empresa y sin los cuales no se puede
realizar el servicio, en el caso de 3WHITE se describen a continuacion. Ver ANEXO V

Gastos Operacionales.

ILUSTRACION 7. Gastos Administrativos

SWHITE
GASTOS ADMINISTRATIVOS
(Miles de pesos Col $)

GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL ANUAL

Gastos de personal 7.880 94.558
Arrendamientos 500 6.000
servicios Publicos (agua, luz, teléfono) 168 2.010
Aseo y elementos 83 1.000
Cafeteria 100 1.200
Portes, cables, fax, telefonia (celular-internet) 200 2.400
transporte, fletes 100 1.200
utiles, papeleria y fotocopias 258 3.100
sistematizacién 1.667 20.000
asistencia técnica 42 500
gastos varios 36 435
depreciaciones 153 1.840
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 11.187 134.243

Fuente: Propia
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CAPITULO V. IMPACTO ECONOMICO SOCIAL AMBIENTAL

1. ECONOMICO.

SBWHITE espera impactar econdmicamente no solo en la disminucion de costos a las
empresas que contraten nuestros servicios, debido a que disminuirdn procesos, personal e
instalaciones fisicas para llevarlas a cabo sino que nuestra empresa también impactard la
economia local con el pago de impuestos, el pago a proveedores, pago de salarios y sobre

todo haciendo circular el dinero haciendo que la economia crezca.

2. SOCIAL

3WHITE impactara socialmente debido a que tiene un compromiso como empresa para
actuar en beneficio de sus propios trabajadores, sus familias y el entorno social; es asi que,
para generar estos beneficios en la generacion de empleo se tiene como estrategia contratar
personal capacitado y con competencias especificas en el campo del talento humano, con

un salario justo capacitacion y con un plan de carrera desde el comienzo.

3. AMBIENTAL

Aungue no es una empresa gque genere impacto ambiental, crearda un esquema de trabajo
que elimine en su gran mayoria la impresion, realizando un buen uso de los desechos

postconsumo y creando una conciencia ambiental con nuestros trabajadores con planes de

reciclaje.
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CAPITULO VI. INNOVACION Y CREATIVIDAD

3BWHITE una empresa basada en una estrategia tecnologica y dindamica, donde el
empresario pueda obtener informes en linea, asi como, las Ultimas tendencias en la
administracion de personal, asesoria en procesos laborales y capacitacion en el mismo, lo

que redundara en competitividad y modernizacion administrativa de nuestros clientes.

Convencidos que el cliente es un amigos y aliado en el camino del liderazgo nuestro
portafolio de servicios cuenta con todo el proceso de talento humano y con personal

altamente calificado en su especialidad para dar las mejores alternativas en el mismo.

Por lo anterior se presenta a los clientes potenciales una de las tarifas mas bajas del
mercado asi como dos asesorias legales de alto impacto a los clientes que realicen un
contrato a minimo un afio; con lo cual se pretende la fidelizacion y conocimiento de uno de

los otros servicios que se encuentran dentro del portafolio.

3WHITE ofrece a sus clientes un servicio con los més altos estandares de calidad y
servicio, donde todos tengan participacion y sea una relacion de gana — gana con
oportunidad para que nos expresen sus necesidades y brindarles el mejor apoyo evitando

costos innecesarios.
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CAPITULO VII RESUMEN EJECUTIVO

Las empresas pequefias y medianas, cuando inician su crecimiento, tienen algunos
inconvenientes como el manejo del talento humano, debido a que no tienen cargos
definidos, la contratacion de personal la hacen informalmente, no tienen controlada la
nomina, por ende no pueden realizar una buena gestion de la misma y en general hay un
manejo muy incipiente en esta area debido a que no es el objeto de su negocio ni tampoco

le genera valor agregado a la empresa.

Dado lo anterior, se crea 3WHITE empresa colombiana que presta servicios de outsourcing
en talento humano con el objeto satisfacer las necesidades de las medianas empresas,
soportada en un grupo humano con amplia experiencia en la sector, con la Ultima
tecnologia y con los valores corporativos de honestidad, lealtad y responsabilidad, con lo
cual se pretende generar alianzas estratégicas con los clientes tendientes a tener una

proyeccion nacional a mediano plazo y una alta rentabilidad para los socios.

Para lo anterior, 3WHITE pone a disposicion de las empresas medianas en la ciudad de
Bogota, los servicios de gestién en Seleccidn, gestiobn de nomina y gestidon legal; con uno
de los precios mas bajos del mercado y con la garantia de obtener dos asesorias legales de
alto impacto, para ser tomas dentro del afio que pertenezca la empresa con nosotros;

garantizado la calidad, confiabilidad y confidencialidad en la informacion.

3BWHITE esta en la capacidad de soportar la operacion de 2000 trabajadores
independientemente de la cantidad de empresas que contraten el servicio, ya que contara
con tecnologia de punta, cinco personas altamente calificado en cada una de sus
especialidades, y una planta fisica adecuada a las necesidades requeridas; inicialmente se
contard con tres socios capitalistas, un préstamo a largo plazo y se presentara varias

propuestas a nueve clientes potenciales.

En conclusion se espera lograr un punto de equilibro en 1 afio aproximadamente y un
retorno de la inversion del 48% en un méximo de 4 afios, lo que hace de 3WHITE un

proyecto rentable y ajustado a la realidad.
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CONCLUSIONES

1. 3WHITE es un proyecto que se puede llevar a cabo sin mayores inconvenientes, por
lo cual es de facil implementacion; sin embargo y para no tener inconvenientes

monetarios se debe contar con algunas empresas que garanticen el flujo de caja.

2. Colombia esta realizando varios acuerdos comerciales como el TLC con paises
como EEUU, Europa y China, con lo cual el Gobierno esta apuntando a que el pais
sea mas competitivo, lo que hace un momento propicio para implementar la

empresa outsourcing Y participar en el cambio que se esta dando.

3. La inversion que se requiere en este proyecto no es tan alta y el retorno de la
inversion en un escenario moderado es del 48% en cuatro afios, asi mismo el valor
presente neto que es muy superior a cero lo que hace que la inversion sea bastante

atractiva y con un bajo riesgo.

4. Por ser una empresa de servicios requiere una inversion inicial en tecnologia fuerte,
sin embargo, no es necesaria tanta infraestructura, ni personal, dado que las TIC

suplen una buena parte de este requerimiento.

5. 3WHITE impactara positivamente en lo social y econdémico dado que esta
generando nuevos empleos formales con mano de obra altamente calificada y lo

cual contribuye al crecimiento econdmico Y social del pais.

6. Teniendo en cuenta que las medianas empresas estan en pleno auge, se planea al
mediano plazo incursionar en otras ciudades del pais y consolidando asi, el

crecimiento de la empresa.

7. Se espera que con la entrada de nuevas empresas al pais, se pueda ampliar el
mercado objetivo, adquiriendo nuevos clientes y poder ir creciendo al mismo ritmo

del sector es decir a un 11.35% anual.
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ANEXO | - BALANCE INICIAL

3WHITE
BALANCE INICIAL
(Miles de pesos Col $)

ACTIVO MENSUAL
ACTIVO CORRIENTE

Efectivo 1.460
Bancos 50.000

PLANTA PROPIEDAD Y EQUIPO

Muebles y Equipos de Oficina 2.620,00
Equipo de computo 15.000,00
Depreciacion acumulada 293,67
TOTALPLANTAPROPIEDADYEQUIPO  17.913,67
OTROS ACTIVOS

Diferidos

Cargos diferidos 10.000,00

PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Costos y gastos por pagar 2.936,04

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones bancarias LP 30.000,00
Intereses 6.600,00

Otros pasivos largo plazo -

OTROS PASIVOS

Obligaciones Laborales 9.837,62

CAPITAL CONTABLE
Capital social 30.000,00

Reservas _
Utilidad neta del afio -
Utilidades retenidas -
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ANEXO Il - BALANCE PROYECTADO

BALANCE PROYECTADO
(Miles de pesos Col $)

INICIAL PROYECTADOS
2012 2013 2014 2015
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo 1.460 1.509,64 1.563,08 1.618,57
Bancos 50.000 51.700,00 53.530,18 55.430,50

ACTIVO NO CORRIENTE
Inversiones (CDT) - 158.503,18 187780,33 210734,62

PLANTA PROPIEDAD Y EQUIPO

Muebles y Equipos de Oficina 2.620,00 2.620,00 2.620,00 2.620,00
Equipo de computo 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00
Depreciacion acumulada 293,67 293,67 293,67 293,67
TOTALPLANTAPROPIEDADYEQUIPO 1791367 17.91367 1791367 17.91367
OTROS ACTIVOS

Diferidos

Cargos diferidos 10.000,00 - - -

PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Costos y gastos por pagar 52.722,04 30.653,00 35.806,77 34.337,92

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones bancarias LP 30.000,00 24.000,00 18.000,00 12.000,00
Intereses 6.600,00 5.280,00 3.960,00 2.640,00
Otros pasivos largo plazo - - -

OTROS PASIVOS
Obligaciones Laborales 9.837,62 122.065,24 126.386,35 130.873,06

CAPITAL CONTABLE

Capital social 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00
Reservas - 1.762,83 4.663,41 53,06
Utilidad neta del afio (49.786,00) - 20.985,36 53.055,33
Utilidades retenidas - 15.865,43 20.985,36 22.738,00

g |



ANEXO Il - ESTADO DE RESULTADO INICIAL Y PROYECTADO

INGRESOS

SWHITE

ESTADO DE RESULTADOS INICIAL
(Miles de pesos Col $)

INGRESOS
COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

INICIAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS
UTILIDAD OPERACIONAL

OTROS INGRESOS

GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

IMPUESTOS
UTILIDAD NETA

SWHITE

139.440
53.383
86.057

134.243

(48.186)

5.000
6.600
(49.786)

(49.786)

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
(Millones de pesos Col $)

COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA

GASTOS ADMINISTRATIVOS
UTILIDAD OPERACIONAL
OTROS INGRESOS

GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMP

IMPUESTOS

UTILIDAD NETA
RESERVA LEGAL
UTILIDAD POR DISTRIBUIR

2012 2013
139.440  206.972
53.383  55.198
86.057 = 151.774
134243  138.807
(48.186)  12.967
5000  10.000
6.600 5.280
(49.786)  17.687
- 58
(49.786)  17.628
-7 1763
(49.786)  15.865
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2014
238.622
i 57.152
143.721
37.749
13.000
3.960
46.789
154
46.634
4.663
20.985

181.470 "

2015
275.138
59.181
215.957
148.823
67.134
20.000
2.640
84.494
279
84.215
8.421
53.055



ANEXO IV. INGRESOS, GASTOS Y RENTAS
SWHITE
INGRESOS, GASTOS Y RENTAS
(Miles de pesos Col $)

INGRESOS OPERACIONALES PESIMISTA MODERADO OPTIMISTA

Servicios de outsoursing de personal 200.340 275.138 782.460
Otros servicios 4.000 5600 -
TOTAL INGRESOS OPERACION; 204.340 280.738 782.460

GASTOS OPERACIONALES
GASTOS DE VENTAS DEL SERVICIO

Gastos de personal 23.493 23.493 23.493
comisiones 12.000 12.000 12.000
seguros 4.000 4.000 4.000
servicios Publicos (agua, luz, telefono) 2.010 2.010 2.010
publicidad y mercadeo 4.320 4.320 4.320
diversos (Mirar en PUC) 1.560 1.560 1.560
Provisiones 6.000 6.000 6.000
TOTAL GASTOS DE VENTAS 53.383 53.383 53.383
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos de personal 94.558 94.558 94.558
Arrendamientos 6.000 6.000 6.000
servicios Publicos (agua, luz, telefono) 2.010 2.010 2.010
Aseo y elementos 1.000 1.000 1.000
Cafeteria 1.200 1.200 1.200
Portes, cables, fax, telefonia (celular-inte 2.400 2.400 2.400
transporte, fletes 1.200 1.200 1.200
utiles, papeleria y fotocopias 3.100 3.100 3.100
sistematizacion 20.000 20.000 20.000
asistencia tecnica 500 500 500
gastos varios 435 435 435
depreciaciones 1.840 1.840 1.840
TOTAL GASTOS ADTIVOS 134.243 134.243 134.243

INGRESOS NO OPERACIONALES

Financieros -

Servicios 5.000 5.000 5.000
TOTAL INGRESOS NO OP 5.000 5.000 5.000
GASTOS NO OPERACIONALES

Gastos financieros 6.600 6.600 6.600
TOTAL GASTOS NO OP 6.600 6.600 6.600
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ANEXO V GASTOS OPERACIONALES

SWHITE
GASTOS OPERACIONALES
(Miles de pesos Col $)

GASTOS DE VENTAS DEL SERVICIO MENSUAL ANUAL
Gastos de personal 1.958 23.493
comisiones 1.000 12.000
seguros 333 4.000
servicios Publicos (agua, luz, telefono) 168 2.010
publicidad y mercadeo 360 4.320
diversos (Mirar en PUC) 130 1.560
Provisiones 500 6.000
TOTAL GASTOS DE VENTAS 4.449 53.383
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos de personal 7.880 94.558
Arrendamientos 500 6.000
servicios Publicos (agua, luz, telefono) 168 2.010
Aseoy elementos 83 1.000
Cafeteria 100 1.200
Portes, cables, fax, telefonia (celular-internet) 200 2.400
transporte, fletes 100 1.200
utiles, papeleria y fotocopias 258 3.100
sistematizacion 1.667 20.000
asistencia tecnica 42 500
gastos varios 36 435
depreciaciones 153 1.840
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 11.187 134.243
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ANEXO VI — GASTOS DE PERSONAL
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