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RESUMEN EJECUTIVO

En este resumen se pueden evidenciar las diferentes
etapas de desarrollo de una idea para convertirla en
un modelo de negocio. Para la realizacidbn de este
proceso se utlizaron algunas metodologias que nos
ayudaron a enfocarnos en la mejor version de la idea
como Design Thinking de David Kalley, Jobs to be Done
de Clayfon Christensen, Lienzo de Mapa de Valor y
Modelo de Negocio Canvas de Alexander Osterwalder.
Estas herramientas utilizadas en el desarrollo de la idea
fueron orientadas en las diferentes asignaturas de la
maestria, en especial en las de Taller de Grado | vy .

IDEA

La idea se generd en la materia de Taller de grado 1,
donde se evaluaron multiples ideas, esto dado el perfil y
experiencia de cada uno de los integrantes del equipo.
Algunas de las ideas evaluadas fueron:

1. Servicios financieros Fintech donde se apalancardn
Mipymes 2. Seguridad virtual a plataformas de comercio
digital de pequenas empresas. 3. Asesoramiento
financiero, contable y de impuestos por medio de una
plataforma a las Mipymes. Cada una de las ideas
fue valorada por el equipo, la idea seleccionada fue
“Asesoramiento financiero, contable y de impuestos por
medio de una plataforma a las Mipymes”. Para llegar a
esta decision el equipo realizé una evaluacion donde se
determinaron criterios de seleccidon como: Escalabilidad,
nivel de inversion, experiencia del equipo e identificacion
del equipo con la idea, para el equipo era importante
desarrollar una idea que generara impacto, fuera
escalable y que se ofreciera algo nuevo en el mercado.

La priorizacion de la idea “Asesoramiento financiero,
contable y de impuestos por medio de una plataforma a
las Mipymes”, se basd en la gran importancia gue fienen
estas empresas en nuestro pdais, ya que segun cifras de
la Cdmara de Comercio son alrededor del 93% de las
empresas, pero No solo en la cantidad de empresas si No
también lo gue generan, “las micro, pequenasy medianas
empresas en Colombia representan el 80 % del empleo
del paisy el QO % del sector productivo nacional” (Autor:
El tiempo, Titulo: ¢Coémo fortalecer la competitividad de
las pymes para 20207?, afo: 2020, URL: hitfps//www.
eltiempo.com/economia/sectores/competitividad-de-
las-pymes-en-colombio-para-2020-446922).

Las Mipymes son de gran importancia, pero tienen
grandes retos que delbben solucionar, este mismo articulo

fitulado “¢Cébmo fortalecer la competitividad de las
pymes para 2020?” enfatiza tres prioridades de este fipo
de empresas: “1. Mejorar operaciones de la cadena de
abastecimiento 2. Promover estrategias de sostenibilidad
3. Acceso a crédito y financiamiento” (Autor: El fiempo,
Titulo: ¢ Como fortalecer la competitividad de las pymes
para 20207, afo: 2020, URL: hifps://www.eltiempo.com/
economia/sectores/competitividad-de-las-pymes-en-
colombio-para-2020-446922). La idea seleccionada
busca solucionar las dos Ultimas prioridades, promover
estrategias de sostenibilidad generando un flujo de caja
estable y con una adecuada planeacion financiera
y acceso a crédito y financiamiento, por medio de
informacion con trazabilidad y confianza a las enfidades
financieras.

En este documento se encuentra cada uno de los pasos
que se siguieron para el desarrollo de la ideqg, este
consistid en solucionar 7 retos.

El primer reto, identificacion del problema o necesidad: la
herramienta utilizada de la metodologia Design Thinking
para este primer reto fue el Arbol de necesidades, por
medio de esta herramienta se identificd la necesidad
“Los emprendedores en efapa femprana que manejan
inventario en sus negocios, tienen dificultades en la
gestion y tfrazabilidad financiera” analizando sus causas
y efectos.

El segundo reto, Arguetipo: se identificd el cliente
utilizando el mapa de persona, esta herramienta detalld
las caracteristicas del cliente del modelo de negocio.

El tercer reto, propuesta de valor: se identificaron los
dolores, necesidades y ganancias del cliente, también
los aliviodores de estos dolores, esta herramienta
permitid conocer en profundidad al cliente con el fin de
ofrecer un buen servicio.

El cuarto reto, modelo de negocio: para este reto se
frabajéd la metodologia del modelo Canvas, donde
se resaltd la importancia de la propuesta de valor, se
analizé el posible mercado vy los principales items del
modelo financiero.

El quinto reto, producto minimo viable: se elabord una
plataforma donde estardn los datos de las empresas y
podrdn ser consultados por los clientes y se disefio en
qué consistiria el servicio a ofrecer. El sexto reto, modelo
financiero: se evalud la viabilidad del negocio evaluando
su tasa interna de retorno, valor presente neto, EBITDA
y rentabilidad neta. Séptimo reto, fraccion del proyecto:
se realizaron pruebas con clientes, se escucharon las
sugerencias y se cerraron ofertas.
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INTRODUCCION

En el primer semestre del 2020 en Colombia se crearon
131.848 unidades productivas, evidenciando una
disminucion considerable del 26%, respecto del mismo
periodo del afo 2019, este impacto generado por la
Pandemia del Covid 19 ver tabla Ne 1.

Esto muestra qué tan fragil puede ser el sector micro
empresarial de nuestro pais, pero no por ser el mds
pequefio No es de gran importancia, por eso es de
destacar lo importante y relevante que es estfe fejido
empresarial en Colombia, segun informe de Acopi

“para el afo 2019 las Mipymes (El decreto 957 de 2019
establece el tfamafo de las empresas en Colombia
por sector, Mipymes enmarca las micro, pequenas y
medianas empresas ver fabla N°2) representan Q6%
del tejido empresarial, aportan 40% al PIB, generan
mds de 17 millones de empleos y representan Q8%
de las exportaciones nacionales” (Autor: Revista La
Republica, Fecha: 2019 Titulo: Mipymes representan 96%
del tegjido empresarial y aportan 40% al PIB hitps://www.
larepublica.co/economia/mipymes-representan-96-
del-tejido-empresarial-y-aporton-40-al-pib-2903247).

Tabla 1 Creacion de empresas en Colombia en el primer semesfre de 2020

Famaio 2019 2020 Z;;oluto Var %
Microempresa 178.221 131.229 -46.992 -26%
Pequena

empresa 588 583 -5 -1%
Mediana 29 32 3 10%
Grande 6 4 -2 -33%
Total 178.844 131.848 -46.996 -26%

Creacion de empresas en Colombia en el primer semestre de 2020, Autor: Comfecamaras Afo: 2020, fuente

http://www.confecamaras.org.co/phocadownload/2020/Analisi

Economicos/Din%C3%AIMica%20de %20

Creaci%C3%B3n%20de%20Empresas%20_%20Ene-un%202020_Final. pdf
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Tabla 2 Tamano de empresas en Colombia

1. Para el sector manufacturero:

Microempresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean inferiores o
iguales a veintitrés mil quinientos sesenta y tres Unidades de Valor Tributario (23.563 UVT).

Pequeitia Empresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean
superiores a veintitrés mil quinientos sesenta y tres Unidades de Valor Tributario (23.563
UVT) e inferiores o iguales a doscientos cuatro mil novecientos noventa y cinco Unidades de
Valor Tributario (204.995 UVT).

Mediana Empresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean
superiores a doscientos cuatro mil novecientos noventa y cinco Unidades de Valor Tributario
(204.995 UVT) e inferiores o iguales a un milldon setecientos treinta y seis mil quinientos
sesenta y cinco Unidades de Valor Tributario (1'736.565 UVT).

2. Para el sector servicios:

Microempresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean inferiores o
iguales a treinta y dos mil novecientos ochenta y ocho Unidades de Valor Tributario (32.988
UVT).

Pequeiia Empresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean
superiores a treinta y dos mil novecientos ochenta y ocho Unidades de Valor Tributario
(32.988 UVT) e inferiores o iguales a ciento treinta y un mil novecientos cincuenta y uno
Unidades de Valor Tributario (131.951 UVT).

Mediana Empresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean
superiores a ciento treinta y un mil novecientos cincuenta y un Unidades de Valor Tributario
(131.951 UVT) e inferiores o iguales a cuatrocientos ochenta y tres mil treinta y cuatro
Unidades de Valor Tributario (483.034 UVT).

3. Para el sector de comercio:

Microempresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean inferiores o
iguales a cuarenta y cuatro mil setecientos sesenta y nueve Unidades de Valor Tributario
(44.769 UVT).

Pequeiia Empresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean
superiores a cuarenta y cuatro mil setecientos sesenta y nueve Unidades de Valor Tributario
(44.769 UVT) e inferiores o iguales a cuatrocientos treinta y un mil ciento noventa y seis
Unidades de Valor Tributario (431.196 UVT).

Mediana Empresa. Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean
superiores a cuatrocientos treinta y un mil ciento noventa y seis Unidades de Valor Tributario
(431.196 UVT) e inferiores o iguales a dos millones ciento sesenta mil seiscientos noventa y
dos Unidades de Valor Tributario (2'160 .692 UVT).

Limite en UVT

23,563

204,995

1,736,565

431,196

2,160,892

Decreto 957 de 2019, tamaho de empresas en Colombig, tabla creada por los autores basada en el decreto.

“Acopi es una enfidad que agrupa el gremio de
Mipymes que se encarga de impulsar el desarrollo
econémico y social del pais y sus fres principales
objetivos son: 1. Representacion de los intereses de las
Mipymes. 2. Aumentar la productividad en las Mipymes.
3. Fortalecimiento Institucional de ACOPI” (Autor: ACOP],
ARo: 2020, Titulo: Objetivos estratégicos, hitps:/www.
ACOPI.Org.co/Nosotros/).

En el cumplimiento de sus objetivos trimestralmente esta
entfidad realiza encuestas de desempeno empresarial,
uno de los resultados es el seguimiento a las cifras de
crecimientos de indicadores de empleo, produccion,
ventas e inversion, estos indicadores nos muestran
el impacto de esta coyuntura, qué generd no solo
lao creacion de las microempresas sino también a las
existentes y qué tan fuerte fue dicho impacto.


https://www.acopi.org.co/nosotros/
https://www.acopi.org.co/nosotros/
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llustracion 1. Comportamiento histérico de indicadores de produccion ventas, empleo e inversion en Mipymes
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los salvavidas empresariales frente a la covid, ARo:
2020, Url:  https//www.dinero.com/empresas/articulo/
cuales-son-los-salvavidas-empresariales-frente-a-lo-
Covid/294794).

encuesta-de-desempeno-empresarial/.

De acuerdo con lo anterior el sector Mipymes necesita
ser forfalecido, yao que a pesar que esta coyuntura
afectd trasversalmente a todas las empresas, las mas
pequefias recibieron un mayor impacto (ver grdfico 1),
asi lo manifestdé S&P Global Ratings “En un escenario
de medidas renovadas de aislamiento social, esperamos
mayores presiones sobre las empresas expuestas al
consumo No esencial de bienes y servicios, y mayores
riesgos de gque una gran contidad de pequefas y
medianas empresas puedan desaparecer” (Autor: S&P
Global Ratings, titulo: S&P alerta sobre “desaparicion”
de Mipymes por aislomiento en Colombia, ano: 2020,
Url: hitps//www.dinero.com/economia/articulo/impacto-
del-coronavirus-en-empresas-de-colombia/293941).

Sin embargo, se debe enfatizar lo importante que es
fener en cuenta una buena planeacion financiera, asi
lo deja ver las graves consecuencias generadas por
esta pandemia “La pandemia puso contra las cuerdas
a muchas empresas con problemas de caja o incluso
de viabilidad” (Autor: Revista Dinero, Titulo: Cudles son

Las empresas que fuvieron una mejor capacidad de
reaccion lograron mantenerse en esta dura situacion,
generando capital de trabagjo, contar con flujos de cagja,
liquidez y capacidad de endeudamiento, pero esto Nno
se logra en poco tiempo, es organizacion, planeacion, es
entender y analizar la informaciéon que cada empresa
tiene y ufilizarla de manera eficiente.

En la indagacion que realizd el equipo de trabagjo se
encontré gue un porcentaje importante de negocios
ufiliza  la informacion  financiera y contable para
responder a las responsabilidades fiscales, todos estos
Negocios cuentan con asesores para cumplir con esta
labor, donde la informacion reposa de diferentes formas,
estas son:

- Sistemas financieros propiedad del asesor.

- Sistemas financieros propios sistemas de informacion.

- No cuentan con ningun registro de informaciéon, lo
manejon manual o en excel.

Es de resaltar que siempre los sistemas son diseAlados


https://www.acopi.org.co/encuesta-de-desempeno-empresarial/
https://www.acopi.org.co/encuesta-de-desempeno-empresarial/
https://www.dinero.com/economia/articulo/impacto-del-coronavirus-en-empresas-de-colombia/293941
https://www.dinero.com/economia/articulo/impacto-del-coronavirus-en-empresas-de-colombia/293941
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por empresas de Software financieros y estos venden
sus licencias, estas van dirigidas a diferentes tipos de
usuarios, es decir existen licencias que van dirigidas a
las empresas y otras que van dirigidas a los asesores
contables:

- Dirigidas a empresas: son robustas e incluyen una
serie de funcionalidades y controles diferentes, esto
también influye en el precio de estas.

- Dirigidas a contadores: son para manegjar una
contabilidad impositiva, son menos robustas y con
menos funcionalidades; es importfarte ver esto, dado
gue las unidades de negocio suelen cambiar de asesor
de impuestos, lo cual genera que las microempresas
pierdan la informacion, esto porque la informacion
estéd en dichas licencias adquiridas por los asesores
contables.

Por Ultimo, la informacidén se estd subutilizando,
no aprovecho todo su potencial, como se anotd
antferiormente, Unicamente se utiliza para cumplir con un
requisito fiscal, sin embargo, es importante saber utilizar
la informacion financiera y esto lo observamos en la
actual pandemiag, las empresas sufrieron la escases de
liguidez, los que tuvieron un buen flujo de caja pudieron
aguantar este duro choque.

También el hecho de contar con una informacion
historica de buena calidad les permitid acceder a
créditos mucho mads facil que aquellas que no contaban
con la informaciéon clara; fodo esto que sucedid indica
gue los negocios deben estar mejor preparados para
estos desafios.

Segun el informe de 2018 de Confecdmaras, las
microempresas representan el 93% de las empresas en
el pais, como lo muestra el siguiente grafico extraido de
dicho informe.
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Como se observa en los datos desde el 2013 las
microempresas son un componente imporfante en
Colombia. Pues representan el 93 % de las compafias
existentes en el pais. Sin embargo, es importante
resaltar que las PYMES son las mds rezagadas en
cuanto a digitalizacion de sus procesos y errores
en la administracion de sus recursos por falta de
conocimientos gerenciales.
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PRESENTACION EQUIPO DE TRABAJO

“Bajo la creencia de que la transformacion digital tiene muy poco que ver con la tecnologia y mds con personas,
aprovecho para insistir gue #NoOlvidemosalaspersonas quienes son y serdn los grandes protagonistas”

Jaime Barcenas, Profesor del MBA de la Pontfificia Universidad Javeriana.

ALEXIS ARCILA GIRALDO
“Las cosas que mdas me gustan, aungue se vean imposibles son las que salgo a buscar
cada dia.”

Ingeniero Electronico, especialista en gerencia de proyectos de Ingenieria, estudiante
de MBA, 18 afos de experiencia profesional en automatizacion industrial, 10 afios de
experiencia en el drea comercial y de ventas, 4 afios de experiencia en gerencia de
ventas.

Eﬂ https://www.linkedin.com/in/alexis-arcila-giraldo-49860b126/

ROBERT IVAN SALAZAR GOMEZ
“La vida estd llena de oportunidades y retos, lo mds facil es dar un paso al lado, lo que te
hace crecer es aceptarlos y afrontarlos con responsabilidad”

Estudiante del MBA de la Pontfificia Universidad Javeriana, Contador Publico, Especialista
en Gerencia Financiera y certificado en NIIF plenas por el ICAEW. 15 afos de experiencia

desempenando funciones financieras y contables y 10 afos liderando equipos financieros
) y contables.

m https://www.linkedin.com/in/robert-ivan-salazar-gomez-8b9Q68a/7

SERGIO PINEDA GRISALES
“La vida es una sola y demasiado corta para estar cumpliendo el suefo de otra persona.
Enfonces, hoy sacrificar estabilidad por sofar, crecer y tener éxito, es la eleccion correcta.”

Ingeniero de Sistemas, Especialista en Sistemas Gerenciales de Ingenieria, estudiante MBA.
Ocho afnos de experiencia en liderazgo de proyectos de desarrollo de Software durante

“ tfodo el ciclo de vida. Experiencia en dreas de operaciones, desarrollo, comercial y soporte.

https://www linkedin.com/in/sergio-pineda-grisales-24b18087/
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"EL CONSUMIDOR NO COMPRA BIENES Y SERVICIOS,
BUSCA SATISFACER SUS NECESIDADES Y DESEOS”

RETO 1: IDENTIFICACION

Para esta efapa del emprendimiento se emplearon
diferentes metodologias como Design Thinking de David
Kelley y el Lienzo De Propuesta de Valor de Alexander
Osterwalder, con el fin de validar la necesidad gue fiene
el mercado y a partir de alli plantear un producto o
servicio para el cliente.

Uno de los retos mds interesantes es identificar el
mercado objetivo, debido a que el mercado a cubrir
es amplio, para ello se realizd un andlisis de mercado,
y las diferentes soluciones que existen, identificando
necesidades insatisfechas o inconformidad con
el servicio, asi mismo se realizaron entrevistas a
emprendedores y microempresarios para validar las
posibles necesidades. Se encontré que el servicio
fradicional de contabilidad se valora por la percepcion
del cliente en el pago de impuestos, y no del valor de la
contabilidad y las finanzas para su negocio, se encontrd
inconformidad con el servicio de los contadores desde
el punto de vista financiero y de frazabilidad de la
informaciéon, en algunos casos desconfionza y perdida
de dinero debido a los malos manejos contables.

En las entrevistas se comprobd que los clientes ven la
contabilidad y finanzas como una labor dispendiosa y
complicada, sobre todo en etapa de emprendimiento,
lo cual ha incurrido en multas y sanciones debido
al desconocimiento financiero y de impuestos, los
emprendedoresestdnmdsconcentradosenpromocionar
su producto o servicio.Se encontrd que en efapas de
emprendimiento tempranas los emprendedores no
disponen recursos econdmicos parad invertir en software
financieros o contratar contadores, se encuentran
con que lo deben hacer por cumplimiento impositivo,
adicionalmente se validd que los pequeos negocios
fienen la misma necesidad, y realizan la contabilidad de
forma manual o empirica.

Losemprendedoresyempresarios de pequeios negocios
cuentan con un sistema de informacion contable bdsico
basado en el cumplimiento de obligaciones fiscales y
no aprovechan el valor de la informacion contable y
financiera para potencializar su negocio, para obtener

Marcelo Rossato, profesor del MBA.

DE LA NECESIDAD

un mejor uso de la informacion, esta delbe fener
tfrazabilidad, disponibilidad y que se pueda utilizar para
hacer andlisis financiero. Adicionalmente el mercado
no ofrece un servicio flexible que se adapte a las
necesidades de emprendedores y negocios pequenos.

Este problema hace que el inicio de un negocio sed
complejo y tormentoso, generando desenfoque vy
posiblemente la foma de decisiones esfratégicas sean
erradas, reduce las posibilidades de crecimiento rentable
y sostenible, reduce el control de inventarios y por ende
la perdida de dinero por perdida de inventario.

Herramientas utilizadas en el proceso de validacion
Para el proceso de validacion se utilizd la herramienta de
arbol de problema, la cual permitid evaluar los efectos
directos e indirectos, la necesidad, asi como las causas
directas e indirectas, mediante la primera validoacion,
lo realizacidon de entrevistas a los emprendedores se
pudo encontrar la necesidad, analizar los efectos y las
Cousas que generan, y comprobar el dolor para los
empresarios.

Se realizaron 15 entrevistas semiestructuradas a
emprendedores y duefos de pequenas empresas.
VALIDACION DE INSIGHTS

De las entrevistas realizadas, los
encontraron son los siguientes:

1. Toma de decisiones sin informacion financiera.

2. Desorden en la informacion financiera y contable.

3. Pago de multas y sanciones por presentaciones
extempordneas o inexactitudes.

4 El cobro de los asesores de impuestos es un costo
fijo para los negocios, asi Nno se cuente con realizacion
de ventas.

5. Cierre prematuro de las empresas.

6. No pueden acceder al sistema financiero por la falta
de informacion financiera.

7. No existe una vinculacién entre software contable
financiero y los asesores, cada uno es independiente.

insights que se



Informe ejecutivo GESTIA

llustraciéon 2 Arbol de necesidades

- . n imi
Tomas de decisiones sin Lento crecimiento y

) . estancamiento.
fundamentos financieros.

L\

No tienen independencia de

Desconocen estrategias financieras
gastos personalesy de la y proyecciones a largo plazo.

empresa.

Generacién de multas y

EFECTOS

No acceso al sistema
financiero

sanciones.

Desconocimiento del manejo de informacion
financiera, contable y de impuestos.

N\ 77

Incumplimiento de

%)
<
%
o
<
o

Trazabilidad de en |a
informacion.

Desconocimiento legal al

obligaciones tributarias.
[ ]

Incumplimiento en reportes de

momento de crear una empresa. informacion.

APRENDIZAJES Y HALLAZGOS

- Potencial para mejorar el desempefo de las empresas

aplicando conocimientos financieros.

- Incluir la flexibilidad de pago o pago por demanda,

ayudard a los negocios crecer en sus fases fempranas.
Aplicar las finanzas disminuird la  mortalidad

empresarial.

- Les ampliard la posibilidad de ingresar al mercado

financiero y a otras fuentes de financiacion.
Implementar un ADN financiero desde

femprana de los negocios.

la etapa

Desorden en la informacion

dificuitades en Ia gestion y trazabilidac

Cierre de las empresas en el corto

financiera y contable. plazo, altas tasas de mortalidad.

inanciera.

Enfoque en su idea de negocio, desinterés

en el manejo financiero.

(llx

Saben que es importante, pero les Temor al manejo de la informacién, no saben

parece que es complicado.

Consume mucho tiempo por ser tan

como interpretarla.

Cuentan con escasos recursos para contratar.
operativo.

- Tomar decisiones con datos financieros.
- Permitir que los negocios cuenten con informacion
financiera historica.
- Posibilidad de reducir el pago de las sanciones al tener
un mejor control.

Potencial para generacidn de crecimiento de los
Negocios.
- La frazabilidad de la informacion permitird generar
eficiencias y optimizaciones en costos, generando mejor
rentabilidad en los negocios.
- El control de inventarios, cartera y cuentas por pagar
evita la fuga de capital.
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"OUE LA SED DE INNOVAR NO CIEGUE LA INNOVACION.

LA INNOVACION REQUIERE ESFUERZO Y FOCO, POR ESO

ES MEJOR TENER CLARIDAD ANTES DE DEJARSE LLEVAR
POR LAS GANAS DE ESTAR DE MODA”.

Juliana Sanchez Trujillo. Profesora del MBA De la Pontificia Universidad Javeriana. Titulo: Que la
sed de innovar no ciegue la innovacion. Publicado en revista Dinero.com

RETO 2: ARQUETIPO DE CLIENTE

Conocer e identificar al cliente es muy importante, pero
ccomo puedo conocer las caracteristicas, gustos ©
cualquier particularidad de él, sin siquiera conocerlo o
tener el primer cliente?

Dentro de la metodologia Design Thinking existe una
herramienta muy importante que permite conocer al
cliente, este es el arquetipo, que va mds alld de conocer
los gustos o caracteristicas, enmarca todo el perfil
del posible cliente, desde su edad, estatus, hasta sus
motivaciones, personalidad y marcas con las que se
identfifica.

Se realizaron S enfrevistas semiestructuradas para
validar la necesidad del cliente, se escuchd a cada uno
y se encontraron los siguientes insights:

- Los clientes se quieren concentrar en el core de su
Nnegocio, No quieren preocuparse por femas financieros
y contfables.

- El cambio de asesores de impuestos no es grato, eso le
ha generado desconfianza.

- El pago de sanciones generadas hace que los negocios
pierdan rentabilidad.

- El servicio que paga vs el que reciben se relaciona
como cosfoso.

- La claridad en la informacion por parte de asesores
genera desconfianza.

- La pérdida de dinero por falta de control es transversal
en los negocios, ya sea por falta de contfroles en cartera
O inventarios.

llustracion 3 Perfil de cliente (llustracion elaborada en X-tensio.com)

Viadimir Gonzales

Edad: 30

Profesién: Ingeniero Electrénico
Estado Civil: Soltero

Ciudad: Bogota. COL
Cualidad: Sofador

Motivaciones

Generar soluciones que aportan a construir

Personalidad

Extrovertido

Introvertido

Analitico Creativo

Amigable con el medio ambiente =

Personalidad

Biografia

Leal Voluble

Pasivo Activo

Viadimir es soltero, estudio ingenieria electronica,
viajo a Europa a estudiar inglés, termino sus
estudios y se vinculé a una empresa multinacional,
donde ejercio su carrera, pero no se sintic
identificado con las funciones realizadas, por ello
pensé incursionar en su Propio negocio, encontrar
soluciones a diferentes problemas que aportar a la
sociedad

Fuentes Preferidas de

Informacion

Tradicionales (prensa, libros, radio)

Redes Scciales

Red de Contactos

Marketing Experiencial

Aprendizaje continuo

ADN Emprendedor

Sociable

Metas

» Reducir la huella de carbono.

. Ayudar a mejorar la calidad de vida de las personas
(alimentacién, transporte, salud)

- Ayudar a resguardar la informacion digital de las personas

Frustraciones

« Que la solucion propuesta no genere valor
« No encontrar como financiar su negocio
- Que la inversién no tenga el retorno esperado

amazon
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APRENDIZAJES Y HALLAZGOS

- Receptividad y curiosidad por la nueva propuesta
conjunta entre servicio y software.
- Interés por parte de los empresarios en delegar la
responsabilidad financiera y contable para enfocarse
en sus modelos de negocio.
- Los nuevos emprendedores entienden la importancia
financiera y desean aplicarla desde el principio a sus
Nnegocios.

Los emprendedores y empresarios entfienden el
momento de cambio y se interesan en transformar sus
empresas, pero No saben coémo hacerlo.

- Les motiva tener la posibilidad de ingresar el mercado
financiero y otfras fuentes de financiacion.

- Estdn dispuestos a invertir siempre que se tengan
beneficios.

- La plataforma debe ser sencilla de manejar y tener alta
disponibilidad.

- A'los empresarios les interesa tener informes grdficos y
de facil entendimiento.

- A los nuevos emprendedores les gusta estar a la
vanguardia.

- Hoy en dia la mayoria de las empresas busca asesorias
en internet.
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“El éxito de la empresa estd en la capacidod de adaptarse
al entforno a la misma velocidad o mdas rapido”

Roberto de la Vega, Profesor del MBA

RETO 3: PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor fue disefada teniendo en
cuenta el modelo de negocios Canvas desarrollado
por Alexander Osterwalder, en el cual gréficamente se
pueden identificar facilmente los aliviadores de dolores,
los productos y servicios propuestos y los maximizadores
de las alegrias.

De acuerdo con Osterwalder, el modelo de negocio se
compone de alma y corazén, el alma corresponde a los
clientes, a quienes se les va a satisfacer las necesidades,
aliviar los dolores y a generar beneficios. Con la
informacién aqui consignada, se procede a elaborar el
perfil del cliente.

El corazon, es la propuesta de valor, dado que permite
ver las necesidades o problemas resueltos y los deseos
cumplidos, como consecuencia, esto permitird el flujo
de ingresos del negocio (Autor: Alexander Osterwalder;
Titulo: Value proposition design —how to create products
and services customers want, ano: 2014).

Para identificar cudles serion los aliviodores de los
dolores de los clientes y los servicios diferenciales, se
utilizé el lienzo mapa de valor, asi mismo, con el lienzo
se pueden identificar las necesidades y los beneficios,
adicionalmente se elabord el perfil de cliente.

llustracion 4 Mapa de valor

Productos y

Servicios
-4

* Plataforma con filosofia
colaborativa para enlazar
asesores contables,
Financieros con
emprendedores.

Maximizadores de alegria

Contar con indicadores claros y de facil interpretacion.
Informacion financiera disponible para bancos.
Informacioén financiera disponible para impuestos.
Estructura financiera para tu negocio.

Le ayudamos a definir el precio de venta cubriendo
costos, gastos, generando rentabilidad.

* Aplicacion que ayude a
tener la informacion
financiera disponible y

con indicadores de
seguimiento de facil
interpretacion.

* Aplicacion que captura la .
informacion y alimente el .
software financiero. .

Seguimiento y control de inventario.

Planeacion adecuada del pago de impuestos.

Seguimiento y control de la cartera.

* Contadores iddneos con experiencia y asesoramiento
financiero.

* Le ayudamos a definir el precio de venta cubriendo

costos, gastos, generando rentabilidad.

Aliviadores de frustraciones %
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llustracion 5 Lienzo de valor

decisiones.

eficientemente los impuestos.

Frustraciones

Hurto o perdida de inventario por falta de

control.

Pagar sanciones debido al desconocimiento y

la omisién de control.

Alegrias

Tener disponible la informacién financiera para
saber el estado de la empresa y tomar

* Disponer de la informacion financiera para
acceder a financiacién y apalancar el negocio.
» Aplicar la informacion financiera para pagar

* Mayor control de los costos y gastos para tener
independencia de la empresa con los personales.

* Modelo de costos y gastos para determinar el

valor de venta de los productos y servicios.

. V) —
Trabajos =
del cliente | v —

* Ordenar la informacion
financiera empiricamente y

sin trazabilidad.

¢ Acudir a sus ahorros y familia
para financiarse.

e Pagar a un tercero para hacer
la liquidacién de impuestos.

¢ Obtener asesoria financiera.
* No hacen nada.

e Destinan tiempo a las labores
administrativas y no a las
estratégicas de la empresa.

Perdida de dinero por no tener control de la

cartera.

Insatisfaccion en el servicio del contador.

Vender productos sin rentabilidad.

Basdndose en la herramienta Lienzo de Mapa de Valor
de Alexander Osterwalder vy las validaciones realizadas
con los 10 diez emprendedores y duefios de negocios
se identificaron tres atributos clave para el negocio:

1. Control de costos y gastos.

2. Asesoria financiera disponible y facil de entender.

3. Eficiencia en la gestion de cartera y control de
inventarios.

Se establecidé como propuesta de valor:

Gestion y andlisis para finanzas viables

La propuesta de valor consiste en realizar de
manera eficiente la gestion contable y de inventarios
resguardando la informacién de forma digital con

el fin de tener frazabilidod y control mediante una
plataforma que funcionard via web, adicionalmente
aprovechar la informacion contable para hacer andlisis
y asesoramiento financiero a los emprendedores de fase
femprana y pequenos Negocios, el uso de los productos
y de los servicios serd por demanda, feniendo en cuenta
la fase del emprendimiento o negocio y del volumen de
ventas, el asesoramiento podrd ser mediante inteligencia
artificial o con asesores personalizados.

Competencia potencial

Existen companias de nivel mundial y local dedicadas
a la fabricacion de software contables y empresas que
ofrecen llevar la contabilidad en la nube, asi como
fambién existen asesores contables y financieros que
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ofrecen sus servicios a diferentes niveles dependiendo
del tipo de empresa y su famano, sin embargo, existen
pocas empresas en la actualidad que ofrezcan estos dos
fipos de servicio, gestionar la contabilidad incluyendo

el sistema financiero, adicionalmente algunas de las
soluciones disponibles se consideran costosas para el
mercado objetivo.

Tabla 3 Compentecia

Internacional

Competencia

Software
financieros

Nacional

NOVASOF T WOIMEOﬁice

Software Contable y Financiero

Asesorias E"mtai locales y
i i ontadores
i(::lgral:'acl;leer:s independientes.
EV Deloitte
Asesorias y Sininformacion. backstartups
Software

Denfro de las soluciones se encuenfron empresas
referentes a nivel mundial en Software financiero, estos
van dirigidos a grandes compafias, son robustos y
necesifan que sean parametrizados y manejados por
personas expertas. Estas son soluciones disponibles
para un segmento de mercado alto, funcionan por
modulos los cuales estdn sincronizados con elementos
contables, el costo de implementacion, licenciamiento
y gestion es elevado para el segmento de mercado.
En asesorias finoncieras y contables encontramos
los Big Four como las mdés importantes del mundo,
pero existen otras. Todas estas solucionan el servicio
financiero y contable de forma separada, no incluyen
fransversalmente toda la solucion.

En el marco local fambién se puede encontrar desde
Software hasta la asesoria financiera y mds dirigidas
al segmento Mipymes, algunas de estas soluciones se
fienen que instalar en equipos de computo locales
dentro de cada negocio y otras las podemos encontrar
enlaweb, siempre es necesario contar con profesionales
en contabilidad para que administren y manejen estas
plataformas.

La finalidad de estas empresas de software es vender
su licencia, sin importar si el negocio fiene la capacidad

de manejarlo, por esto la contabilidad es llevada por el
contador externo, esta informacién en su gran mayoria
se encuentra guardada en los computadores de los
contadores, en el segmento de mercado escogido se
validd que existe alta rotacion de contadores, esto
genera gue la informacién no tenga frazabilidad.

En asesorias financieras se encuentran empresas de
contadores, administradores vy financieros que ofrecen
Sus servicios y realizan sus asesorias a las Mipymes, pero
como se ha mencionado en el presente documento,
existe una rotacidn considerable de estas en las
empresas.

En las empresas que se analizaron, se encontrd que la
gran mayoria prestalba un servicio u ofro, los software
quieren vender sus licencias y los asesores se preocupan
tfan solo por cumplir con la normatividad fiscal, solo una
de estas contaba con el servicio integrado de Software
y Contabilidad, pero como se ha mencionado, la
contabilidad es informacién histérica, que al igual que
la informacion e impuestos es importfante, pero aun es
mds importante lo que se realiza con esta informacion
y aqui es donde GESTIA quiere adicionar las finanzas
o planeaciéon financiera, para aportarle a las Mipymes
mayor eficiencia y viabilidad gestionando sus finanzas.
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“"Hoy cambiamos por conviccion o
manana cambiamos por obligacion”

Alejandro Acosta. “Profesor del MBA de la Pontificia Universidad Javeriana

RETO 4: MODELO DE NEGOCIO Y MONETIZACION

Modelo de negocio

El modelo de negocio se construyd bajo la metodologia del modelo de negocio Canvas de Alexander Osterwalder,
el cual contempla @ segmentos del negocio, distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 4 Modelo de negocio

Segmento El modelo contempla una atencién 100% virtual a través de una plataforma propia, es

de clientes aqui donde los clientes encontraran una diferencia, ellos contaran con una plataforma
financiera y contable propia, esto permitira tener disefios a la medida de los clientes. Los
clientes son los emprendimientos en etapa temprana “En esta etapa la empresa inicia su
participacion en el mercado, bien sea a través de la produccion de un bien o la prestacion
de un servicio. Dado que se movilizan los recursos (financieros, humanos, fisicos, etc.)
necesarios para implementar la idea de negocio, puede requerirse financiaciéon para
desarrollarla, dependiendo del tipo de producto o servicio que se pretenda comercializar’
(titulo: Emprender es crecer, autor: ministerio de comercio — Innpulsa - Ignacio Gaitan
Villegas- Juan Camilo Rojas Arias- Daniela Barrera Villabona, afio: 2020, documento en
pdf).

La relacion | Es una relacion muy cercana, tener disposicion y generar un acompafamiento continuo.

con los

clientes

Canales Se divide en dos, canales de comunicacion, esta integrado por las redes sociales y
relaciones “one to one”, los canales de distribucién seran por la plataforma Web,
llamadas y whatsapp. La fortaleza de Gestia sera la plataforma WEB, donde funcionara
tanto el sistema, como la distribucién del producto; las redes sociales seran importantes
para generar una interaccion constante con los clientes, las relaciones “one to one” se
enfocaran en asistir en lugares de interés para los clientes y ofrecer los productos de
Gestia.

Socios

Clave

Actividades | Se concentran en el relacionamiento con los clientes, el desarrollo de la plataforma, el

Clave ingreso a servicios virtuales, analisis de la competencia tanto a nivel de Software y de
servicios financiero-contable y por ultimo el marketing digital que es de gran importancia
ya que los servicios de Gestia son totalmente virtuales.

Recursos Entre los recursos clave se encuentra el recurso humano que se encarga de desarrollar y

Clave validar el Software y el recurso humano técnico financiero y contable, otro recurso clave
es el arrendamiento de la nube, para la realizaciéon del marketing digital debemos contar
con la inversiéon en Google ADS y contar con el asesoramiento respectivo en disefiar esta
campafna.

fuente de | Se realizaran cobros por suscripcion que estara definida por categoria, se incluira un

ingresos cobro por demanda; este servicio se incluye a la necesidad de los clientes, el servicio se
cobrara solo si se toma por parte del cliente, otros servicios son cobro por asesorias
especificas y cobro por arrendamiento del Software.

Estructura Esta el disefio de la plataforma, administracién de la plataforma, recurso humano asesor,

de Costos el modelo propuesto plantea que este recurso sea un costo variable y no un costo fijo, el
marketing digital y costos administrativos y de funcionamiento.

Propuesta “Gestion y andlisis para finanzas viables” consolidando dos servicios en uno, el software

de valor financiero y la asesoria financiera, haciendo que el soporte financiero de nuestros
clientes sea mas facil y confiable, analizando sus necesidades y dando las mejores
soluciones a estas.
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llustracion 6 Modelo de negocio Canvas

Actividades Clave

EELEEG AT ER R ] . Relacionamiento estrecho
con los clientes a traves
diferentes espacios como
seminarios, cocteles, entre
otros.

2. Desarrollo de la plataforma
y actividades conexas.

3. Servicios en la nube AWS.
4. Andlisis de la competencia
5. Marketing digital

[Recursos Clave

1. Espacio en seminarios o stand
donde s5& muestren |os servicios.
Grupos en redes sociales de
interes enfocadas en
emprendedores donde se
muestren los servicios.

2. Recurso humano con los
conocimientos necesarios para el
desarrollo.

3. Inversion en el arrendamiento
de AWS y el software.

4. Realizar un estudio de mercado.
(Base de datos de mercado y
analista)

5. Pagar la campafia en Google
ADS y asesoramiento para tener
una efectividad en la campafia.

Cdmaras de comercio
DLAN

Incubadoras y fondos
de inversidn

Fondo emprender
Entidades regulatorias.
Bancos
Inversionistas.
Google

Grupos de interés de
contadores publicos.

Estructura de Costos

ct 3 BlES una relacién estrecha
finanzas viables. que se basa en la

Relaciones con
Clientes

Segmentos de
Cliente
Hombres y mujeres
entre 30 y 40 afios,

que tienen
confianza, con paciencia y negocios en etapa
disposicién, temprana, que
acompafiamiento manejen
continuo y inventario, con

asesoramiento. conocimientos

financieros bésicos
un nivel de

[Canales

Canales de comunicacidn:
Facebook: publicidad de
la importancia de las
finanzas.

Instagram: publicidad
sobre los productos.
Youtube: publicidad de la
importancia de las
finanzas.

Twitter: publicidad sobre
los productos.

Blogs: temas de interés
para los emprendedores.
Relaciones One to One
Canales de distribucidn:
Plataforma Web.
Llamadas y Whatsapp.

Fuentes de Ingresos

Disefio de plataforma: (profesionales, recursos tecnologicos)
Administracidn plataforma.

Servicios de almacenamiento.

Dominio de la pagina Web.

Marketing digital.

Recurso humano asesor.

Costos administrativos y funcionamiento.

Cobro mensual por suscripcion por categoria.
Cobro por demanda.

Cobro por asesorias especificas.

Cobro por arrendamiento del Software.

Modelo de monetizacion

El modelo de monetizacion estd integrado por diferentes
planes y también por servicios especificos, asi:

1. Planes: los planes contemplan fanto el servicio
contfable y financiero como el Software y su manejo, los
planes son los siguientes y se encontrardn de & meses o
1 afo pagaderos mensualmente:

- Plan emprendimiento: este plan contempla una
suscripcion por 6 meses por valor de $1.836.000,
pagaderos de forma mensual en 6 cuotas de
S306.000. La suscripcion anual es por valor de
$3.600.000, pagaderos de forma mensual en 12
cuotas de $300.000.

- Plan Plus: este plan contempla una suscripcion por 6
meses por valor de $3.060. OO0, pagaderos de forma
mensual en 6 cuotas de S510.000. La suscripcion
anual es por valor de S6.000.000, pagaderos de
forma mensual en 12 cuotas de S500.OOO0.

- Plan Premium: este plan contempla una suscripcion
por & meses por valor de $4.284 OO0, pagaderos
de forma mensual en 6 cuotas de $714.000. La
suscripcion anual es por valor de $8.400.000,
pagaderos de forma mensual en 12 cuotas de
S700.000.



20

Informe ejecutivo GESTIA

Los planes incluyen los siguientes servicios:

Contabilidad:

Descripcitn EMPREDIMIENTO PLUS PREMIUM
Parametrizacidn del software.
Alimentacidn del Software (causacidn de factura def
proveedores, recibos de caja y egresos).
Conciliaciones Bancarias
MNarmas internacionales de informacion financiera-NIIF.
Emision de estados financieros mensuales y anuales
Elaboracion y presentacion de impuestos nacionales y
retenciones.
Declaracion de renta x
Elaboracion y presentacion de impuestos municipales,
hasta 3 municipios, si se superan la cantidad de estos
municipios se tendrd un recargo previamente acordado
con el cliente.
Elaboracion y presentacidn de medios magnéticos o
informacion exogena. x x
Reporte de los principales indicadores financieros x
establecidos por pestia.
Recomendaciones financieras x x
Alertas establecidas por el cliente o sugeridas. x x
Elaboracion de presupuestos, x x
Valor del servicio 300.000 | 500.000 700.000

Tabla S planes de servicio

*Estos servicios solo aplicardn para microempresas en
Colombia segun lo establecido por la ley.

*En el caso de empresas pequenas, medianas y grandes
se realizardn coftizaciones segun el tamario.

2. Servicio pago por demanda: va dirigido a las empresas
del plon emprendimiento exclusivamente y aplican los
mismos férminos del servicio, el valor mensual de este
servicio es de S$318.000 al mes.

3. Servicios de asesoria y consultoria: son servicios a
la medida para aguellas empresas que solo requieran
asesorias o consultorias financieras, contables o de

impuestos. El precio de estos servicios se establecerd
segun la necesidad del cliente.

- Asesoria en contfabilidad e implementacion de NIIF:
esta contempla la elaboracion de las politicas contables
y seguimiento a la implementacion.

Asesoria en impuestos: dependiendo del fipo de
impuesto y la asesoria puntual se evaluard el alcance y
el costo del servicio.

-Asesoria financiera: se realizard asesoria en elaboracion
de los indicadores financieros pertinentes, flujos de caja
y presupuestos.
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“La innovacion delbe ser fransversal a foda la compania”

Julian Jaramillo. Profesor MBA Universidad Javeriana

RETO 5: PRODUCTO MINIMO VIABLE

Gestia nace para resolver la necesidad con la que
cuentan las microempresas en Colombia, para las
cuales el factor financiero o no es bien administrado,
0 No es tenido en cuenta para la foma de decisiones y
escalabilidad del negocio.

De esta manera, partiendo de la creacion del perfil del
cliente, la elaboracion del Customer Journey Map, la
matriz de dolores, frustraciones y ganancias, se logrd
plantear un servicio completo, enfocado directamente a
curar esos dolores que durante el planteamiento de la
propuesta de valor fueron detectados.

La experiencia de adquisicion de los servicios del cliente,
es uno de los factores en los que mds se hace énfasis: se
desarrolléd el embudo de adqguisicion de prospectos de
la siguiente manera:

1. Usando las redes sociales (Instagram, Facebook vy
LinkedIn) como canal de comunicaciéon a los clientes.

2. Luego, por medio de una pdgina WEB se planted
claramente en qué consiste el servicio de Gestig, se
aclara el flujo de operacion del servicio y se aclara en
qué consiste la plataforma.

3. Posteriormente, el usuario que estd consultando
sobre Gestia fiene la posibilidod de acceder al Software
Contable y ver un Demo de lo que seria el uso de este.

4. Contando con los datos de este prospecto, es posible
contactarle para ofrecerle el servicio de asesoria
confable-financiera, hacer un diagndstico para su
compania y el plan que le corresponde.

3. Venta y cierre del negocio.

Dicho embudo de ventas se puede representar de la
siguiente manera:

Redes Sociales

Demo Software
Contable
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A contfinuacion, cada uno de los pasos detalladamente;

1. Redes Sociales:

El disefio de la marca en esta etapa fue sumamente importante, pues en la medida en que el servicio era ofrecido
por medio de las redes sociales, la presencia de la marca debia ser mds impactante, relevante y con detalles
mucho mds profesionales con el fin de generar esa credibilidad y confianza que Gestia debe generar en sus

clientes para atraerlos y retenerlos.

Perfil Gestia en Instagram

57 PM

gestiafinanzas ~ & Publicaciones

Publicaciones

—- gestiafinanzas M
gestiafinanzas tiafinanzes

SESTIA

Editar perfil

]

OO T

10 M gusts
e an

Perfil Gestia en LinkedIn

Gestadn v andlisic para finanzes visbles

Vinltwr aitio web 2

wic
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Perfil Gestia Facebook

Es importante resaltar el tipo de publicaciones, en las
gue se hace énfasis completo en generar esa imagen
que se busca reflejar como marca, cualidades como
honestidad, fransparencia, seguridad y ambicidon son
los pilares de la marca, partiendo de esftos pilares
fundamentales en los que se basa Gestig, se disefian
las publicaciones.

Las publicaciones se ainaden a las tres redes sociales
con una periodicidad de 2 a 3 dias; cada publicacion
cuenta con un fin definido de manera estratégica, como:

EEsST

Gestion y
andlisis para
las finanzas

viables

presentacion del servicio, presentacion del equipo de
fundadores, presentacion del software, entre otfros. Y en
cada perfil de cada red social, se encuentra el vinculo
a la pagina web.

2.Pagina WEB:

En la pdgina WEB se detalla en qué consiste el servicio
prestado, el equipo de fundadores de la compania, el
contacto para pedir mds informaciéon vy la posibilidad de
acceder a un Demo del Software.

Y
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Quiénes somos:

3. Software Contable Gestia:

Luego de una investigacion realizada por el equipo
de Gestia, se tomod la decision de adoptar un Software
de coédigo libre, este componente tecnoldgico permite
descargar su coddigo fuente de un repositorio en GitHub
de manera gratuita, a través de varios Sprints de frabagjo,
se desarrollaron personalizaciones para operar con la
contabilidad y finanzas colombianas y se parametrizo;
especificamente el componente de contfabilidad de la
suite Odoo en su version Community fue el usado como
tfecnoldgica para apalancar la propuesta de valor de
Gestia.

Geatido y andlnie parn frnee vintiee

o e e g el de e o la
it ey s et ek b efeacte de
Crmrin s san i ey e e ek ey el ke
e ey B v ek L e e s e 4
nraci. mrasble pers baner andne - st buscier.
g

s, i bl e i e s e

Se contrataron los servicios de Google Cloud para alojar
y ofrecer los servicios del Software.

Estos dos:

- Software personalizado y parametrizado por Gestia

- Y los servicios de Google Cloud.

Permitieron ofrecer el demo a cada uno de los clientes,
asi mismo en estos servidores opera un ambiente de
produccion, en el que se alojard toda la informacion
contable y financiera de los clientes de Gestia.

A continuacion, unas capturas de pantalla del Software
en operacion:

Pagina de Login de “Gestia Software Contable”:

Email
t‘mawl

Password

Password
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Panel de Control Contable de “Gestia Software Contable”:

2> C
Contabilidad

8 gestial.odoocom/web#action=2408model =sccount journaloview_type=kanbanfiads= 18&menu_id=169 o I Q

Tablero Proveedores Contablidad  Informes

Clentes

Configur:

» . (:Am,m:r

Panel de control contable

YFiltros = Agruparpor % Faveritos

Facturas de cliente i

NUEVA FACTURA

Facturas de proveedores

2 Facturas por cobrar $ 1.660.050,00 2 Factiuras 3 pagar

Crear Manual
Vencido 1622 now. Esta semana 30 nov.6 & 713ac Vencdo 1622 now Esta semana 30 now.-6 dc 713 dc
Ventas i Efectivo
m 1 Facturas poe cobear $17.850,00 NUEVAS TRANSACCIONES
Vencdo 16-22 now. Esta semans 30 nov -6 & -1 No Vencdo
Gastos f

GAtos@gestial o

Pantalla “Facturas” de “Gestia Software Contable”:

(¢} 8 gestial.odoo.com/web®action=196&model=account.moveSiview_type=listiicids=1&menu_id=169

Contabilidad

Tablero Clientes Proveedores Contablidad  Informes  Configuracion

Facturas

m CARGAR & TYFiltros = Agruparpor W Favoritos 14/
O Nimere Cliente Fecha factura Fecha vencimiento Actividad sigulente Comp: P I Total Estado
[0 vario2020/11/0001  tvan Salazar 12/11/2020 18 days ago Gestia $ 15.000,00 $17.250,00 (PUBIESES)
O INvr2020/09/0001 01/09/2020 11 days ago Gestia $ 645.000,00 $767.550,00 (PUSISIE0)
[0 INV/2020/06/0001 Robert Salazar G6mez  30/06/2020 28/07/2020 Gestia $ 750.000,00 $992.500,00 (FUSISEE)
O Nv/2020/01/0001 Ivan Salazar 29/01/2020 24 days ago Gestia $ 750.000,00 $892.500,00 (FUSIEE0)
2.160.000,00 2.570.400,00
"N ” ” : .
Pantfalla “Asientos Confables” de “Gestia Software Contable”:
&« C 8 gestial.odoo.com/web#id=Saction=195&model=account. moveSiview_type=formBicids=1&menu_id=169 o I Q

Contabilidad Tablero Clientes Proveedores Contablidad  Informes  Configuracidn Gestia

®~

$4.745,00

No Vencido

o % 0 N @ (rcwer i)
p -ty

Estado de Pago !

No pagadas
No pagadas
No paadas

En proceso de pago

TR TR\
» . ( Acruslizar } )

‘ Robert Salazar Gomez

Asientos contables / Nuevo

GUARDAR DESCARTAR

pm :
CAMBI/2020/11/0001|
Referencia Fecha contable 29/11/2020 -
Diario Diferencia de cambio -z
Apuntes contables  Otra Informacién
Cuenta Conttacto Descripoidn Debe Haber Cuadriculas de impuestos ]

Agregar linea
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4 Servicio de asesoria contable y financiera:
Finalmente, luego de que un prospecto cuenta con la
informacion clara de lo que es el Software y el Servicio
de Gestig, se le contactg, se le hace un diagndstico y
correspondiente solucién con los planes de Servicios de
Gestia y un propuesta econdmica.

-

- o
p)

i N

S. Venta y cierre:

Se cierra el negocio por medio de sesiones en las que
se aclaran dudas y se pactan fechas de inicio del
servicio, responsabilidades de las partes involucradas,
stakeholders, canales de comunicacion y soporte al
cliente y contrato de servicio.
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“Estadisticamente las empresas que perduran son las gue
crecen de manera sostenible”.

Gaston Vega Vallegjo. Profesor MBA Universidad Javeriana

RETO 6: MODELO FINANCIERO

El proyecto se llevd a cabo realizando una inversion
inicial de $5.750.000, de estos se aportaron por parte
de los socios 1,750,000 en efectivo y cuatro millones
se fomaron como aporfe en especie, esto, valorado

en cada uno de los recursos tecnoldgicos que cada
uno utilizé para el desarrollo del negocio: como lo son
computadores y software de desarrollo que se estdn
utilizando.

Tipo de aportes

70%

30%

Efectivo

M Especie

llustracion 7 Aportes de los socios

Las inversiones se optimizaron basadas en cada una de
lo experiencia de los socios, generando una inversion
inicial baja, mejorando las rentabilidades, el Software
qgue era uno de los recursos principales para Gestia
se implementd bajo un coddigo libre financiero, lo cual
generd una inversion inicial muy pequena respecto de
lo que esto aporta a la solucién.

No hubo necesidad de realizar apalancamiento en
esta primera etapa del proyecto por lo mencionado
anteriormente, la experiencia de los miembros fue clave
para reducir los aportes iniciales y asi poder iniciar con
la etapa de marcha del negocio.

En el modelo se analizaron diferentes indicadores
financieros que nos dan la trazabilidad de la viabilidad
del negocio en términos financieros, los indicadores para
evaluar este negocio fueron: EBITDA, Tasa Interna de
Retorno (TIR), el Valor Presente Neto (VPN), rentabilidad
neta después de impuesto; tfodos estos indicadores
proyectados en un horizonte de 5 afos, basados en los
siguientes supuestos:

27
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Inflacion:
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1,80% 2,50% 3% 3% 3%
TRM:

3,600

3,400

3,300 3,200 3,200

Para proyectar los indicadores mencionados anferiormente, se elabord un flujo de cagja, iniciando desde el estado
de resultado integral, llevéndonos al cdlculo del EBITDA Y finalmente al flujo de caja acumulado, el cual es el

siguiente:

Tabla 6 Flujo de caja

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Aio3 |  Adoa Afio 5
Estado de resultados integrales
Ingresos consolidados S - S 40.786.000 | § 98.579.696 | $ 180.117.078 | § 285.533.364 | § 423.152.402
Costos $ 400.000 | § 23.073.333 | S 66.190.933 | $ 110.319.777 | S 172.539.443 | S 259.616.812
Resultado neto en ventas -$  400.000 [ $ 17.712.667 | $ 32.388.763 | $ 69.797.300 | $ 112.993.921 [ § 163.535.591
Gastos S 1.350.000 | S 9.054.000 | $ 12.859.000 | $ 14.685.725| $ 19.133.377 | §  27.711.498
Depreciaciones S - S 733333 | S 800.000 | $ 933.333 | $ 2.000.000 | S 4.800.000
Resultado operacional -$ 1.750.000 | $ 7.925.333 | $ 18.729.763 | $ 54.178.242 [ $§ 91.860.544 [ $ 131.024.093
Impuesto de renta S - S 559.944 | S 867.183 | S 1.805.226 | S 2.296.241 | S 3.867.386
Utilidad despues de impuestos  [-$ 1.750.000 [ $ 7.365.389 [ $ 17.862.579 [ $ 52.373.016 [ S 89.564.303 | $ 127.156.706
EBITDA -$ 1.750.000 [ S 9.218.611 | § 20.396.946 [ S 56.916.801 | §  96.156.785 | S 139.691.479
Capex S 4.000.000 | S - S 4.000.000 | S 8.000.000 | S 16.000.000 | $ -

Un punto importante de resaltar es la evolucion del EBTIDA, en el afio 1se inicid con un valor positivo de ©.218 611y
se termind el afo 5 con 139.691.47Q, creciendo en S afos 130.472.868, y como se ve en lailustracion 8 el % de ventas
versus EBITDA fiene un crecimiento importante y se mantiene en el S ano, siendo 23% para este primer afo y para

el guinto ano el 33%.

tu
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160.000.000
140.000.000
120.000.000
100.000.000
80.000.000
60.000.000
40.000.000
20.000.000

En el planteamiento de este escenario las ventas inician con una meta en el primer ano de 25 empresas distribuidas
en los diferentes planes ofrecidos en el plan de monetizacion, se plantea un crecimiento en el nUmero de empresas
en un rango del 49% al 50% (ver ilustracion Q) a lo largo de los cinco afos, ferminando asi al final del quinto afo

23%

Evolucion del EBITDA

32% e
o

33%

con un fotal de 123 empresas.

Numero de empresas por aio y crecimiento

200
100
0 =3
Ano 1

Analizando las rentabilidades del resultado se evidencia que desde el primer ano las rentabilidades muestran un
buen desempeno de la empresa, iniciando el primer afo con una rentabilidad neta del 14% y cerrando el afo 5
con una rentabilidad neta del 30%, realizando un crecimiento del 16% en la rentabilidad a lo largo de los S anos

(ver tabla 7)

21%

Ano 2 Ano 3 Afo 4

Ebitda e rfhitda/ventas

llustracion 8 Evolucion del Ebitda

anual

49%

Afio 2 Ano 3 Ano 4

B \° de empresas

llustracion @ NUmero de empresas por afio y crecimiento anual

. I ]

% de incremento

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%

0%

0%

52%
50%
48%
46%
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Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Rentabilidad operacional 19% 19% 30% 32% 31%
Rentabilidad neta 18% 18% 29% 31% 30%
Multiplo Ebitda/ventas 23% 21% 32% 34% 33%

Tabla 7 Rentabilidades

Se econtrd viable el negocio dados los indicadores, la tasa interna de retorno (TIR) es de 14,4%, una inversion con
una rentabilidad cerca del IPC + 11 puntos, lo encagjaria en una inversion con una rentabilidad alta. Gestig, tfambién
se basod en el valor presente neto de la inversion (VPN), donde la inversion generaria un retorno por S12.411.740 vy la
recuperacion de la inversion inicial es de 11 meses.

INDICADOR

TIR

PAYBACK

VALOR DEL
INDICADOR

14,4% EA

$12.411.740
10,76 Meses

8,3%

Valor en pesos COP

g;ullﬁl

La evolucion de laliquidez v la rentabilidad creciente del negocio muestra la creacion de valor en la empresa como
se observa en la siguiente grafica:

160.000.000
140.000.000
120.000.000
100.000.000
80.000.000
60.000.000
40.000.000
20.000.000

-20.000.000

Evolucion de la liquidez y la rentabilidad neta

Ano 0

Ano 1

Flujo de

18%

Ano 2

caja neto

29%

31%

30%

Ano 3

llustracion 10 Evolucion de la liquidez y rentabilidad neta

Ano 4

= Rentabilidad neta

Ano 5

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%
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Este emprendimiento no necesitd un apalancamiento
inicial, por esta razén no se contdé con una TIR
apalancada y asi mismo el VPN.

- ARos en la proyeccion de inversion: se establecid una
proyeccion de inversion por S afos, esto debido a que
a mds tiempo estas proyecciones No son tan asertivas
por los cambios econdmicos que pueden generarse d
plazos mds prolongados.

- Reinversion de utilidades: se establecidé como politica
qgue se reinvertirian las utilidades generadas para
generar fortalecimiento patrimonial y generar inversion
enfocada en el crecimiento de la plataforma.

- Deuda: en esta primera fase no se fuvo necesidad de
financiacion dado que como se menciond anteriormente
los miembros del emprendimiento aportaron sus
conocimientos para la elaboracion de la solucion.

Oftros escenarios del negocio

El escenario anteriormente detallado es el escenario
base, pero también se generaron dos escendrios, un
escenario positivo y un escenario negativo, esto con el
fin de observar el rango de la posible rentabilidad del
emprendimiento.

- Escenario positivo:

En este escenario se plantearon ventas iniciales en el
primer afo de 5O empresas distribuidas en los diferentes
planes ofrecidos en el plan de monetizaciéon, se plantea
un crecimiento en el nUmero de empresas en un rango
del 50% (ver ilustracion 1) a lo largo de los cinco afos,
tferminando asi al final del quinto afo con un total de
255 empresas.

Numero de empresas por ano
y crecimiento anual

400 50% 51% 9 60%
- - Lz 50%

m B
Ge . — L] e

Ano 1 Ano 2

I \° de empresas

Ano 3

Ano 4 Ano 5

% de incremento

llustracion 11 Escenario positivo nimero de empresas por afo y crecimiento anual

Las rentabilidades de este escenario mejoran llegando a una TIR del 275%, un VPN de 43.423.289 y Payback de 9,87
meses. Este escenario muestra una mayor la viabilidad del emprendimiento.
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INDICADOR VALOR DEL
INDICADOR g

TIR

27,5% EA

VNP $43423280 “
PAYBACK 057 B

En este escenario se evalUa incluir ya alguno de los socios a la planta del emprendimiento, esto cuando el flujo de
cojo demuestre una estabilidad y garantice el sostenimiento del costo laboral.
-Escenario conservador:

En este escenario se plantaron ventas iniciales en el primer afio de 20 empresas distribuidas en los diferentes
planes ofrecidos en el plan de monetizacion, se plantea un crecimiento en el nUmero de empresas en un rango
del 20% (ver ilustracion 12) a lo largo de los cinco afios, ferminando asi al final del quinto afo con un total de 42

empresas.

INDICADOR VALOR DEL
INDICADOR &'

WACC 8,3% ” w

VNP $ 5.040.465

PAYBACK 13,43 meses

Las rentabilidades de este escenario se reducen llegando a una TIR del 11,4%, un VPN de 5.040.465 vy Payback de
13,43 meses. Este escenario sigue mostrando la viabilidad del emprendimiento.

50
40
30
20
10

Numero de empresas por aho y
crecimiento anual

21% 21%
: I IZO%
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
N \° de empresas % de incremento

llustracion 12 Escenario conservador nUmero de empresas por afo y crecimiento anudal

25%

20%

15%

10%

5%
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RETO 7: TRACCION DEL PROYECTO

Debido a que el servicio contable, financiero y de
inventarios serd prestado de manera digital, se disefid la
pdgina_www.gestiafianzas.com en la cual se encuentra
el link de acceso a la plataforma financiera y contable
hitps://gestial.odoo.com/web/login en la cual los clientes
podrdn registrarse y acceder a los reportes contables
y financieros, disehados de forma predeterminada o
acordadas con los clientes. Posteriormente se realizd el
proceso de validacion de la experiencia de usuario de
la pagina.

Las pruebas consistieron inicialmente en crear una
pdgina web de prueba, envidndolos inicialmente a
conocidos, amigos y familiares para gue navegaran por
la pdging; los primeros usuarios recomendaron cambiar
colores, tamano de letras y la sugerencia de crear el

dominio propio, posteriormente los usuarios sugirieron
explicar el servicio de una manera mdas sencilla, algunos
de los insights fueron:

- “Suena inferesante el servicio, pero Nno entendemos el
servicio que ofrecen y el diferencial con los productos
sustitutos y la competencia”.

- “Me gustaria conocer mds acerca del servicio”.

- "Me qgustaria entrar o la Plataforma y saber cémo
funciona”.

Posteriormente, luego de las optimizaciones realizadas,
se envid el link de la pdgina a emprendedores y duefios
de empresa para validar la experiencia de usuario, en
lo primera semana sin aun realizar la campana en redes
sociales se obtuvieron 120 visitantes.

Traffic over Time

@ Current per

3y

llustracion 13 Visitas en la pdgina WEB

Top Referring Sites

Visitor Retention

llustracion 14 Nuevos visitantes y recurrentes
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http:// www.gestiafianzas.com
https://gestia1.odoo.com/web/login
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De los 120 visitantes el 53% fueron nuevos visitantes y el
47% fueron visitantes que retornaron, algunos de estos
visitantes nos escribieron y confactaron via correo y
Whatsapp, para este contacto se cred el correo
info@gestiafianzas.com donde 6 empresas se acercaron,
se les contactd y posteriormente, se tuvieron reuniones
virtuales y telefénicas.

A continuacion, manifestaron que se encontralban
inferesados en el servicio y se les realizd cotizacion:

Patricia Yangquén - GP Industrias SAS -Empresa
de fabricacidn y comercializacion de accesorios
metalmecdnicos.

“Me qustaria probar
comprarla”.
- “Me gustaria conocer los planes y precios”.

“Me parece interesante el servicio de asesoria
financiera, mi contadora No entrega ese servicio”.

la herramienta antes de

Jorge Leguizamdn - Incolcribas - Empresa de fabricacion
de mallas para empresas de cemento.

- “Nos intferesa mucho el servicio de asesoria financiera,
estamos apostdndole a la empresa a crecer”.

“Con ustedes puedo tener el paguete completo,
actualmente pagamos el software y la contabilidad
Unicamente para obligaciones fiscales”.

- “Wamos a enviar los estados financieros 2019 para
gue nos hagan una evaluacion y cotizacion del servicio
completo vy solo la asesoria financiera”.

Carlos Agudelo - Auroratech - Empresa de asesoria de
Ingenieria y automatizacion industrial

- “¢Puedo presentar los libros contables ante los entes
de regulacion, la plataforma se encuentra certificada?”
- "¢ Ustedes me entregan Backup de la informacion?”

- 7¢Si en dos afos la empresa quiebra qué pasa con mi
informacion contable y financiera?”

“:También pueden incluir dentro del paquete la
asesoria como persona natural?”
- “¢Ustedes manejan un acuerdo de confidencialidad
con sus clientes?”
- “Somos una empresa pequefia, nuestro presupuesto
para este servicio es de SO0 mil pesos.”
- "Les voy a enviar la informacién que tengo para que
por favor me envien la oferta.”
- “¢Redlizan mds asesorias contables y de impuestos?
estoy atrasado en estos conceptos?”

Héctor Herndndez - Muebles Spacios - Venta de
muebles

- "Me interesa mucho el servicio, mi contadora se va a
jubilar pronto y quiero cambiar la forma en que llevo la
contabilidad, me gusta que sea digital”.

- “Me llama la atencién el componente financiero”.

- “La farifa que me ofrecen es similar a lo que esfoy
pagando, pero no tengo la asesoria financiera”.
Brainner - Pristina - Emprendimiento comercializacion
de leche de almendras

- “Me interesa la asesoria, necesito un servicio para el
emprendimiento”.

- ¢ Qué valor puede costar este servicio?”

- “Me queda claro cémo funciona”.

Depdsito de Materiales Salazar - Comercializacion de
materiales para la construccion

-”¢Como seria la estrategia de cambio con el Contador?”
- "¢ Cudnto costaria el servicio?”

- ¢ Desde cudndo pueden comenzar?”

Gestia cuenta ya con 3 cierres de servicios 1 en plan
emprendimiento y 2 en plan plus, esto en inicio para el
ano 2021 por temas de cierre contable del ano 2020.


http://info@gestiafianzas.com
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REFERENCIAS

. Encuesta de desempefio empresarial segundo trimestre de  2019;
https://acopi.org.co/encuesta-trimestral/

. Encuesta de desempeno empresarial primer  trimestre de 2019;
https://acopi.org.co/encuesta-trimestral/

. Bitacoras ACOPI; https://acopi.org.co/bitacora/

. Memorias 64° congreso nacional de la MY PIME 2019, https://acopi.org.co/memorias-
64-congreso-nacional-de-la-mipyme-2019-2-2/

. Asociacién Nacional de Instituciones Financieras — Observatorio Pyme. Gran encuesta
a las microempresas, http://www.anif.co/sites/default/files/publicaciones/anif-gem-
0419.pdf.

. Asociacién Nacional de Instituciones Financieras — Observatorio Pyme. Gran encuesta
Pyme, http://www.anif.co/sites/default/files/publicaciones/anif-gep-nacional0819.pdf.

. Asociacién Nacional de Instituciones Financieras — Observatorio Pyme, actualidad
Pyme http://www.anif.co/sites/default/files/publicaciones/actualidadpyme120.pdf

. Comfecamaras, Informe de demografia empresarial,

http://www.confecamaras.org.co/phocadownload/2018/Cuadernos Analisis Econdmic
o/Cuaderno _demografia _empresarial/Cartilla17.pdf

12.1.4. Decreto 957 de 2019, tamaino de empresas en Colombia:

UvT 2019
34,270.00

Limite en UVT Valor en pesos

1. Para el sector manufacturero:

Microempresa. Aquella cuyos ingresos por

actividades ordinarias anuales sean inferiores o

iguales a veintitrés mil quinientos sesenta y tres

Unidades de Valor Tributario (23.563 UVT). 23,563.00 807,504,010.00
Pequena Empresa. Aquella cuyos ingresos por

actividades ordinarias anuales sean superiores a

veintitrés mil quinientos sesenta y tres Unidades de

Valor Tributario (23.563 UVT) e inferiores o iguales a

doscientos cuatro mil novecientos noventa y cinco

Unidades de Valor Tributario (204.995 UVT). 204,995.00 7,025,178,650.00
Mediana Empresa. Aquella cuyos ingresos por

actividades ordinarias anuales sean superiores a

doscientos cuatro mil novecientos noventa y cinco

Unidades de Valor Tributario (204.995 UVT) e

inferiores o iguales a un millon setecientos treinta y

seis mil quinientos sesenta y cinco Unidades de

Valor Tributario (1'736.565 UVT). 1,736,565.00 59,512,082,550.00
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2. Para el sector servicios:

Microempresa. Aquella cuyos ingresos por
actividades ordinarias anuales sean inferiores o
iguales a treinta y dos mil novecientos ochenta y
ocho Unidades de Valor Tributario (32.988 UVT).
Pequeia Empresa. Aquella cuyos ingresos por
actividades ordinarias anuales sean superiores a
treinta y dos mil novecientos ochenta y ocho
Unidades de Valor Tributario (32.988 UVT) e
inferiores o iguales a ciento treinta y un mil
novecientos cincuenta y uno Unidades de Valor
Tributario (131.951 UVT).

Mediana Empresa. Aquella cuyos ingresos por
actividades ordinarias anuales sean superiores a
ciento treinta y un mil novecientos cincuenta y un
Unidades de Valor Tributario (131.951 UVT) e
inferiores o iguales a cuatrocientos ochenta y tres mil
treinta y cuatro Unidades de Valor Tributario
(483.034 UVT).

3. Para el sector de comercio:

Microempresa. Aquella cuyos ingresos por
actividades ordinarias anuales sean inferiores o
iguales a cuarenta y cuatro mil setecientos sesenta y
nueve Unidades de Valor Tributario (44.769 UVT).
Pequefia Empresa. Aquella cuyos ingresos por
actividades ordinarias anuales sean superiores a
cuarenta y cuatro mil setecientos sesenta y nueve
Unidades de Valor Tributario (44.769 UVT) e
inferiores o iguales a cuatrocientos treinta y un mil
ciento noventa y seis Unidades de Valor Tributario
(431.196 UVT).

Mediana Empresa. Aquella cuyos ingresos por
actividades ordinarias anuales sean superiores a
cuatrocientos treinta y un mil ciento noventa y seis
Unidades de Valor Tributario (431.196 UVT) e
inferiores o iguales a dos millones ciento sesenta mil
seiscientos noventa y dos Unidades de Valor
Tributario (2'160 .692 UVT).

32,988.00 1,130,498,760.00
131,951.00 4,521,960,770.00
483,034.00 16,553,575,180.00
44,769.00 1,534,233,630.00
431,196.00 14,777,086,920.00

2,160,892.00 74,053,768,840.00
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