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RESUMEN CIENTIFICO

Mokana Club Nautico, empresa legalmente constituida, con una estructura
organizacional definida, cuya actividad es la prestacién de servicios de deportes
nauticos y comercializacion de equipos para cada uno de ellos; con un mercado
objetivo dividido en tres segmentos: —Deportistas locales —Turismo extranjero.
—Jovenes de la nueva generacién interesado en los deportes extremos. Su area de
influencia y actividad estd concentrada en los departamentos de: Atlantico (Windsurf,
Kitesurf, Surf). Bolivar (Windsurf, Kitesurf, Surf). Magdalena (Windsurf, Kitesurf, Surf).
Valle del Cauca (Windsurf, Kitesurf). Providencia (Windsurf, Kitesurf, Surf). Pacifico
(Surf). Guajira (Windsurf, Kitesurf). Su politica ambiental es la de conservar y mantener las
areas utilizadas para deportes nauticos, asi como fomentar la cultura ambiental y transmitir el
sentido comun por el cuidado de las playas. El volumen de ventas manejado en esta
empresa en todos sus 18 servicios semanales, esta en un promedio de 3 a 5 servicios
mensual. Sus proveedores son nacionales e internacionales de estratos socio econdmico altos.
Esta localizada en sectores residenciales y turisticos de Cartagena, ubicados en los estratos 5 y
6. Las areas aprovechadas son publicas, del gobierno local, y son manejadas por DIMAR que es
la entidad encargada de velar por todas las playas y zonas de bajamar.

El estudio financiero que se realizé para el Plan de Negocio confirma que la solvencia
de la empresa para cubrir sus pasivos es buena ya que por cada peso que se adeuda,
Mokana dispone de $2,5 a $3.5 pesos aproximadamente para cubrir dichas deudas,
pero se recomienda mantener utilizado adecuadamente los medios de pago y el
inventario con bajas existencias. Igualmente muestra que es un negocio rentable pero
se recomienda mantener el nivel en las ventas y seguir consiguiendo buenos costos.
En el resultado de endeudamiento muestra la capacidad real para contraer
obligaciones Financieras, se recomienda para mantenerlo programar bien el pago de
las obligaciones y acreencias asi como también las necesidades crediticias. En cuanto a
rotacion de cartera el resultado no es éptimo porque indica que la empresa demora en
promedio 140 dias aproximadamente en recaudarla, se recomienda hacerle mas
seguimiento e implementar mejores politicas sobre estudios de créditos. El analisis
financiero indica que la curva es positiva ascendente, lo cual es excelente para Mokana
Club. En cuanto a las tendencias de ingresos vs egresos dice que los primeros tienden
a subir mas que los gastos lo cual es un buen factor para el desarrollo econédmico de la
empresa. En el analisis vertical se evidencia que en este tipo de negocios en el cual
mokana club participa, la gran mayoria de los activos deberia ser en el total de
propiedades y equipos, pero como ocurre el problema de la recuperacion de cartera se
observa que la mayor parte de los activos son el total activo corriente. Este estudio
financiero realizado para elaborar el plan de negocios para Mokana es la oportunidad
para que crezca administrativa y financieramente porque sabe para donde va el
negocio, ademas de prevenir riesgos que puedan ponerla en peligro de cerrar, asi
mismo es un buen momento para adquirir prestamos bancarios a través del plan, ya
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gue sus estados financieros muestran que tiene solidez y promete un crecimiento
futuro.

El problema de estudio apuntd a investigar “si la elaboracion de un Plan de negocios
era la herramienta de gestidon que necesitaba Mokana Club Nautico para direccionar su
funcionamiento y conducirla a la prevencion de riesgos”. Su objetivo fue “elaborar un
Plan de Negocios como herramienta de gestion para direccionar el funcionamiento de
la Empresa Mokana, con el propédsito de guiar al empresario, prevenir riesgos y
mejorar eficientemente las alternativas de servicios que los condujera al crecimiento
empresarial”.

El método utilizado fue el documental analitico. El nivel de investigacion fue el
exploratorio descriptivo a través del cual se pudo examinar y describir los pasos
necesarios para elaborar el Plan de negocios. El procedimiento que se siguié para
validar éste proceso investigativo se orientd hacia el método deductivo. El muestreo
utilizado fue el no probalistico a juicio para poblaciones finitas. Se tomaron dos tipos
de universo: un universo documental y uno de campo. La muestra de campo (Mokana)
estuvo conformada por los encargados de la gestion de Mokana, los cuales
diligenciaron un formato con toda la informacién de la empresa, y un estudio de
mercado que se hizo de manera virtual, para completar éste y elaborar el plan con
base a la realidad de sus fuentes de informacion.

La conclusién resultante de la investigacion se orientd a establecer la importancia para
Mokana y las empresas en general de elaborar su plan de negocios ya que este
ayudaria no solo a direccionar el futuro de una empresa, prever y prevenir riesgos,
mejorar los servicios, sino también los ayudaria a expandir el negocio, como en el caso
de Mokana que tiene proyecciones a nivel nacional e internacional, ademas el Plan de
negocios seria la puerta de entrada para llegar a realizar negociaciones bancarias y con
otros empresarios que quieran vincularse como socios a la empresa. A si mismo este
plan de negocios le ayudard a Mokana a coordinar las estrategias de planeacion vy
ejecucion de sus servicios con base a las necesidades de los usuarios.

Palabras Claves: Plan de negocios, direccionar la empresa, prever y prevenir riesgos,
mejoramiento del servicio. Expansion del negocio.
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SCIENTIFIC SUMMARY

Mokana Yacht Club, a company legally constituted, with a defined organizational
structure, whose activity is the provision of sports and marketing teams for each of
them, with a target market in three segments: sports-local-foreign tourism. -Young of
the new generation interested in extreme sports. His area of influence and activity is
concentrated in the departments of Atlantico (Windsurf, Kitesurf, Surf). Bolivar
(Windsurf, Kitesurf, Surf). Magdalena (Windsurf, Kitesurf, Surf). Valle del Cauca
(Windsurfing, Kite). Providence (Windsurf, Kitesurf, Surf). Pacific (Surf). Guajira
(Windsurfing, Kite). His environmental policy is to preserve and maintain areas used
for water sports as well as promote environmental culture and convey the common
sense to care for the beach. The sales volume handled at the company in all its 18
weekly services, is an average of 3 to 5 monthly service. Its national and international
suppliers of high socio-economic strata. It is located in a residential and tourist areas
of Cartagena, located in strata 5 and 6. The public areas are exploited, local
government, and are managed by DIMAR which is the entity responsible for all
beaches and areas of low water.

The financial study that was conducted for the Business Plan confirming that the
solvency of the company to cover its liabilities is good because for each peso owed,
Mokana has $ 2.5 to $ 3.5 pesos to cover about those debts, but maintained properly
used means of payment and low inventory stocks. Also shows that it is a profitable
business but it is recommended to maintain the level of sales and continue getting
good cost. As a result of debt shows the real capacity to incur financial obligations, it is
recommended to keep the program or pay the debts and obligations as well as credit
needs. As a result of portfolio turnover is not optimal because it indicates that the
average delay by about 140 days to collect, it is recommended to do more monitoring
and implement best policies on education credits. The financial analysis indicates that
the upward curve is positive, which is excellent for Mokana Club. As for trends in
income vs. expenses said that the former tend to rise more than the cost which is a
good factor for the economic development of the company. In the vertical analysis
showed that in this type of business in which the club participates Mokana, the vast
majority of assets should be in the total property and equipment, but as the problem
of portfolio recovery is observed that most part of the assets is the total current
assets. This financial study done to develop the business plan for Mokana is the
opportunity to grow administratively and financially because he knows where it goes to
the business, and prevent hazards that may put in danger of closing, and it is a good
time to buy loans bank through the plan, and that its financial statements show that
has a strong and promising future growth.
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The problem of study aimed at investigating "whether preparing a business plan was
the tool he needed to address Mokana Club Nautico their operation and lead to the
prevention of risks." Its aim was "to develop a business plan as a management tool for
directing the operation of the Company Mokana, in order to guide the entrepreneur,
risk prevention and alternatives to improve efficient service that lead to business
growth."

The method used was documentary analysis. The level of research was the descriptive
exploratory through it could consider and describe the steps necessary to develop the
business plan. The procedure followed to validate this investigation was directed
toward the deductive method. The sample used was not on trial for probabilistic finite
populations. It took two types of universe: a universe of documents and a field. The
sample of field (Mokana) was formed by the managers Mokana, who fill out a form
with all the information about the enterprise and a market study was done in a virtual
way to complete it and prepare the plan based on the reality of their sources.

The findings of the investigation was aimed at establishing the importance Mokana
companies in general and for developing its business plan as this would help address
not only the future of a company, anticipate and prevent risks, improve services, but
also would help expand the business, such as projections Mokana which has a national
and international level, besides the business plan would be the gateway to get
negotiations with banks and other employers who want to be linked to the firm as
partners . In itself this business plan will help coordinate Mokana planning strategies
and implementation services based on user needs.

Keywords: business plan, addressing the business, anticipating and preventing risks,
improving the service. Expansion of the business.



B
]

PG AR

INTRODUCCION

Una gestion eficiente parte primordialmente de la corresponsabilidad y el buen manejo
que socios y/o empresarios entreguen a la misma; lo cual significa que no se puede
dejar al azar ni a la intuicién el porvenir de una empresa, ni mucho menos ponerla en
riesgos por equivocadas decisiones.

En ese orden de ideas, es importante desde que se constituye o se organiza una
empresa 0 un negocio realizar un plan donde se analicen y se correlacionen todas sus
variables, porque realmente permitira garantizar el caracter preventivo que debe tener
éste. En consecuencia, debe iniciarse desde la propia etapa de concepcién y ser
sistematicamente evaluado y enriquecido; lo que se constituye particularmente
importante cuando se prevé realizar o iniciar alguna negociacién, donde el caracter
preventivo resulta de primordial importancia pues evita el riesgo de que los objetivos
deseados no se cumplan, o se vean parcialmente afectados; este riesgo sera tanto
mayor cuanto mas imprecisos hayan sido definidos y fijados el alcance y los objetivos
desde un inicio, y también del grado de seguimiento y control de los pardmetros o
variables de riesgo que se efectle durante la fase misma de la de ejecucion del
Negocio.

Si bien es cierto que no se puede pronosticar todo lo que vendra, ni escribir el camino
a seguir como si fuera un cuento, si se pueden plantear los lineamientos generales a
seguir, modernizar el escenario de accién y detectar cudles seran las variables claves
qgue se deben tener en cuenta, para poder contar de esta manera con los parametros
necesarios que permitan monitorear y evaluar su funcionamiento, para que el
administrador y/o empresario escriba entonces su accionar y el futuro deseado para la
empresa.

Es por ello que en diversas situaciones de la vida empresarial, se hace necesario
preparar y mostrar una herramienta que contemple en ella todos los aspectos
importantes en su dia a dia, que la lleve a crecer, a ser mas competitiva; que pueda
llevar al administrador a identificar y analizar los riesgos para procurar dar una
respuesta adecuada a cada uno de ellos; para este caso se establece la necesidad de
tener un conocimiento real de la empresa, es decir, saber cudl es la posiciéon en el
mercado, cual es su situacion financiera, como se puede evaluar su eficiencia y ante
todo tener un buen administrador que planee, ejecute y controle su proceso mediante
la elaboraciéon de un buen “Plan de Negocio”, pues esta es una herramienta Unica, que
reine toda la informacidn necesaria de coémo evaluarla, como determinar sus
proyecciones financieras, la manera como lanzar un nuevo producto, de prevenir un
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riesgo y asi mismo debera contener todos los lineamientos generales para ponerlo en
marcha.

En ese orden de ideas se elaborard para este trabajo de grado un Plan de negocio
para la empresa MOKANA CLUB NAUTICO como una herramienta que guie y oriente
el accionar del empresario o del administrador de esa empresa.

6 capitulos conforman este trabajo de grado, cada uno apunta a su contenido, pero todos
guardan relacion. En el capitulo 0 se presenta el Marco General del Anteproyecto que fue
aprobado por el comité curricular de la Facultad de Administracién de Empresas.

En el capitulo 1 se establece el Marco general del proyecto investigativo, el cual abarca el
Marco Histérico de la empresa Mokana, el Marco Tedrico y el Marco conceptual y finaliza
con la parte introductoria de la estructura que se determiné para la elaboracion del Plan
de Negocio de Mokana Club Nautico.

El capitulo 2 contempla la caracterizacion cualitativa del Plan de Negocio de Mokana Club
Nautico, en cual contiene:—la delimitacion y caracteristicas de la empresa —constitucion
—ubicacion geografica —beneficios estratégicos —mision, —visidon —objetivos —necesidad a
cubrir en el mercado —funcionamiento administrativo y organizacional: en el se
determina el organigrama de la empresa, los perfiles de los cargos y sus funciones
importantes para el buen funcionamiento de Mokana — infraestructura instalada -
infraestructura proyectada.

En el capitulo 3 se hace el andlisis de Mercado el cual contempla: —analisis del sector en
el entorno socio cultural, en el medio ambiental y en el politico legal — se hace un analisis
de Mokana segun las 5 fuerzas de Porter —-se establece el mercado objetivo de Mokana -
resultados de la investigacion de mercado para identificar y definir oportunidades,
debilidades y amenazas del mismo -se trabaja en este capitulo el mercado y
representacion del producto el cual contiene: caracteristicas del servicio y el analisis
interno de Mokana.

En el capitulo 4 se hace un diagnostico, de Mokana, a través de la matriz DOFA
importante para conocer sus oportunidades, debilidades y amenazas a fin de prevenir
riesgos.
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El 5 capitulo se hace un Analisis econémico-financiero para evaluar su factibilidad tanto
econémica como financiera y sus posibles proyecciones, se presentaran graficas con
los resultados contables y su respectivo analisis y recomendacién financiera.

Las conclusiones se presentan en el capitulo 6, para finalizar con la bibliografia y sus
correspondientes anexos.



RIGRARA
0. MARCO GENERAL DEL ANTEPROYECTO
0.1 PLANTEAMIENTO Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Parafraseando a Beltran, el Plan de Negocio es un documento Unico, que reldne toda la
informacion necesaria para valorar una empresa, ademas da lineamientos generales
para ponerlo en marcha!. De acuerdo a este argumento el Plan de Negocio es una
importante herramienta de gestidon empresarial para el empresario que quiera tener su
propio negocio, porque dependiendo de su planeacion se puede evaluar su factibilidad,
buscar alternativas, prevenir riesgos y proponer cursos de accién para alcanzar los
resultados esperados por la empresa, ademas una vez concluido éste, se orienta su
puesta en marcha.

Con la elaboracién de un Plan de Negocio se predice de una forma mas acertada la
posible rentabilidad de una empresa, se minimiza la inseguridad y el riesgo que tienen
sus empresarios cuando se inicia un negocio, reduciendo de esta manera la curva de
aprendizaje, porque se cuenta con una herramienta que define paso a paso la vida de
una empresa, ademas porque es facil de utilizar para llegar a los objetivos y metas
trazadas.

Para elaborar un plan de negocio en la empresa Mokana se deben tener en cuenta
todas las variables mas relevantes en su planeacién (producto/servicio, produccidn,
comercializacion, recursos humanos, finanzas, costos y resultados), esto permitira
observar la interrelacion que hay entre ellas a fin de lograr una coordinaciéon general
alineada a los objetivos propuestos por la empresa, asi mismo porque le facilitara el
monitoreo y control durante la puesta en marcha del plan, permitiéndoles identificar
riesgos y debilidades respecto a lo planeado para lograr realizar las correcciones
pertinentes en el momento indicado; pues ninguna empresa que pretenda competir en
los complejos mercados actuales puede pasar por alto la tarea de imaginar o predecir
escenarios futuros, de ahi surge la necesidad de elaborar una herramienta de gestion
que muestre al empresario de Mokana el 6 los escenarios mas probables con todas sus
variables y donde podran hacer frecuentemente andlisis integral de todas sus partes
involucradas (inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes), asi mismo podran
identificar y prevenir riesgos que pueden ser inevitables y desastrosos para el
crecimiento de la empresa.

" BELTRAN 1. Sobredo. El Plan de Negocio: Un Manual de Instrucciones para nuestro Negocio. Trabajo de
grado. Facultad de ciencias econdmica. Universidad de Buenos Aires. 2004
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En ese orden de ideas se hace primordial para MOKANA elaborar su Plan de Negocios
como una herramienta de gestion para direccionar su actuar, evaluar sus resultados y
determinar los riesgos que puedan poner en peligro su funcionamiento e impedir el
crecimiento empresarial. Ademas la empresa actualmente no cuenta con esta
herramienta de trabajo que guie a sus empresarios paso a paso en su ejecucion, que
les pueda indicar claramente cuales son las debilidades y amenazas que ponen en
peligro la vida de la empresa. En este momento los problemas, riesgos y/o dificultades
son sorteados en la medida en que se van presentando, unas veces con buenos
resultados y en otras no tanto, hecho que pone en riesgo inminente el servicio, la
produccion, la comercializacion, el recurso humano, las finanzas, los costos y por ldgica
sus resultados. De ahi parte la necesidad de elaborar un Plan de Negocios que dirija a
quienes estan al frente de MOKANA, para poder replantear las estrategias y buscar
soluciones tendientes a conseguir los objetivos organizacionales. Para lograrlo, se debe
establecer claramente las variables que deben estar involucrada en el Plan y decidir la
asignacion éptima de los recursos para su puesta en marcha, porque no se trata sdlo
de formular la herramienta, sino de recopilar toda la informacidén pertinente, poner en
juego la imaginacién y estudiar la interrelacion de todas las variables para prevenir
riesgos y lograr los resultados esperados.

Mokana es una empresa de servicios que busca satisfacer las necesidades de una
comunidad de personas practicantes de deportes no motorizados como: SURF,
WINDSURF, KAYAK, KITESURF, SNORKEL, VELEROS MENORES, y PESCA que se
encuentran insatisfechas porque en Cartagena no existen negocios o empresas que
presten este servicio a pesar de ser una ciudad turistica con excelentes condiciones
climaticas para la practica de estos deportes nauticos, razén por la cual vienen muchos
extranjeros y colombianos en época de vacaciones a disfrutar para hacer deportes
extremos por ser un sitio perfecto para su practica, ademas porque pueden disfrutar
de sus playas y del mar, de ahi que hoy se haya constituido en un mercado en
crecimiento, pero a Mokana le hace falta una herramienta de trabajo que planee, guie,
ejecute, controle y evalle su funcionamiento, que lo conduzca a cumplir con los
objetivos trazados y puedan alcanzar las metas de crecimiento proyectadas para abrir
sucursales en otros sitios turisticos de Colombia.

Asimismo se le quiere brindar un doble aporte y una nueva oportunidad a la ciudad, la
primera es ofrecerle a la juventud Cartagenera, colombiana y turistas un deporte sano
que los mantenga ocupado en algo productivo, de hecho esta es una prioridad por la
cual se quiere llegar a este mercado, ya que constituye la nueva generacion de jovenes
gue se sienten atraidos por la practica de estas nuevas tendencias, como son los
deportes extremos, la moda, la musica, tendencias que han sido influenciadas por la
globalizacién de los medios de comunicacién; y la segunda porque constituye una
contribucién al crecimiento sustancial del turismo en Cartagena.
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En ese orden de ideas y a falta de una buena planeacion en esta empresa, el grupo
investigador planted la necesidad conceptual, metodoldgica y de gestion, de elaborar
una herramienta de trabajo que le permitiera concretar las estrategias en términos
técnicos, econdmicos, tecnoldgicos y financieros; y le apuntaron a la elaboracién de un
“buen Plan de Negocio” como la herramienta de gestidén que necesita y le falta a
Mokana para crecer, pues sus empresarios tienen la idea de abrir sucursales en otros
sitios estratégicos de Colombia como son San Andrés, Cabo de la Vela (Guajira), Chocd,
Tierra Bomba, Boyaca y Taganga, con el fin de seguir impulsando y apoyando el
turismo, trabajando en alianza con los hoteles ubicados en esos sitios turisticos de
Colombia, manejando de esta manera una especie de turismo aventura para que los
clientes puedan rotar de estacion a estacion practicando deportes nauticos en las
condiciones climaticas ideales y esta herramienta de trabajo le da la opcién de crecer
porque a través de ella podrian dirigir su funcionamiento de manera eficiente
cumpliendo paso a paso lo indicado en el Plan porque alli se plasma el accionar, la vida
presente y futura de la empresa, ademas de controlar y evaluar su crecimiento
empresarial. Teniendo en cuenta lo anterior grupo investigador trabajo sobre la base
del siguiente interrogante:

0.2 FORMULACION

¢Cuadl es la herramienta de gestion que necesita elaborar la empresa Mokana Club
Nautico de la ciudad de Cartagena de Indias para prevenir riesgos, guie al
empresario/administrador y direccione el funcionamiento de manera eficiente al
crecimiento empresarial?

0.3 SISTEMATIZACION

* El Plan de Negocios como estrategia de gestion sirve al administrador para definir
y establecer las metas mas proximas y las acciones que debera realizar para
alcanzarlas?

* Elaborar un buen Plan de negocios para una empresa es fundamental y necesario
porque pronostica y guia paso a paso al empresario hacia el éxito y previene el
fracaso?

* Las estrategias de una empresa deberan ser trazadas con base a las necesidades
especificas a través de un plan de negocio para evitar riesgos a futuro?

* Cual es la razon para que la mayoria de los empresarios no le den la importancia
que tienen los planes de negocios al iniciar una empresa siendo que esta
herramienta es necesaria y fundamental para su gestién administrativa?

28



PG AR

* Planear el disefio de un plan de negocios puede significar el éxito y la tranquilidad
de un empresario?

* La falta de un plan de negocio por inexperiencia, negligencia, indecision,
inseguridad o problemas imprevistos en una empresa, las llevara en algun
momento a sentirse como un barco a la deriva?

0.4 DELIMITACION

0.4.1 Delimitacion geografica. El estudio se realizé en la empresa Mokana Club
Ltda. Ubicada en el Barrio El Laguito Cra. 1@ No.12-80, zona norte de la ciudad de
Cartagena de Indias. También abarcé todas las areas de influencia que afecten directa
e indirectamente a Mokana Club Ltda, costa norte de Colombia, y Pacifico.

0.4.2 Delimitacién cronolégica. El estudio se inicid en el segundo semestre del afio
2008 con las lecturas bibliograficas y la preparacion del anteproyecto y finalizd con la
entrega del informe final en la fecha que estipuld la Universidad.

0.4.3 Delimitacion tematica. La investigacion apunté al diseno estratégico de
elaborar un Plan de negocios para la empresa Mokana Club Nautico que le permitiera a
empresarios o administradores de Mokana a tener un prondstico lo mas acertado
posible del futuro y rentabilidad de la empresa, identificando los riesgos en su fase
inicial para prevenirlos con buenas alternativas de solucién, logrando de esta manera
convertir el plan en una herramienta clave y fundamental que guie a sus empresarios
de manera eficiente al crecimiento y éxito de la misma.

0.5 LINEA DE INVESTIGACION DEL PROYECTO

El proyecto se enmarcd dentro de la linea de investigacion para Gestidn de la Pequena
empresa. Los objetivos de esta linea de investigacion son: canalizar proyectos de
investigacion que permitan identificar los problemas que tienen injerencia en las
pequefias empresas promocionando los proyectos a su crecimiento y mejorando su
funcionamiento.
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0.6 OBJETIVOS

0.6.1 Objetivo general. Elaborar un Plan de Negocios como herramienta de gestidn
para direccionar el funcionamiento de la Empresa Mokana Club Nautico de la ciudad de
Cartagena de indias, con el proposito de guiar al empresario, prevenir riesgos y
mejorar eficientemente las alternativas de servicios que conduzca a su crecimiento
empresarial.

0.6.2 Objetivos especificos.

* Delimitar el negocio para determinar sus caracteristicas: mision, visién, estructura
y funcionamiento administrativo.

" Establecer el mercado objetivo (perfil de personas o clientes potenciales, su
ubicacién y nivel socioeconémico) y realizar el analisis interno y de mercado a fin
de conocer si da respuesta a las necesidades del cliente y percibir las posibilidades
de crecimiento.

* Diagnostico, Analisis y evaluacién de la empresa, a través de la matriz DOFA para
conocer sus oportunidades, debilidades y amenazas a fin de prevenir riesgos.

* Realizar un andlisis econdmico-financiero para evaluar su factibilidad tanto
econdmica como financiera y sus posibles proyecciones.

0.7 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

Para Mokana Club fue pertinente realizar este trabajo investigativo porque a través de
él se pudo elaborar un Plan de negocio como una herramienta de trabajo para la
empresa, mediante la cual podra dirigir y orientar de una manera concreta la gestion
de sus actividades en el tiempo pactado para alcanzar los objetivos propuestos en el
plan. Igualmente fue relevante para Mokana contar con un buen plan de negocios
porque le ayudard a que la gestién no sea resultado de impulsos sin coordinacion,
ademas de facilitarle que pueda mantener un rumbo, un norte, una meta, que no le
impida aprovechar las oportunidades o incluso hacer modificaciones, pero manteniendo
una ruta, dando estabilidad al proceso y a sus empresarios y/o administrador,
haciendo ajustes de su rumbo en forma permanente. Asi mismo el plan de negocio se
constituird como un seguro para sus propietarios ya que los limita los excesos.

Para los investigadores fue relevante y pertinente realizar el estudio; en lo personal
por el reto que significd elaborar un plan de negocio para su propia empresa. Como
estudiante por dos propdsitos que revisten igual importancia, el primero fue
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presentarlo a la Universidad Tecnoldgica de Bolivar como proyecto de grado para optar
al Titulo de Administrador de Empresas y el segundo porque se pudo elaborar el plan
de negocio como una herramienta de gestion que va asegurar el sentido financiero y
operativo de Mokana, para mostrar a potenciales inversionistas, socios o0 compradores;
ademas se examind la forma mas eficiente de llevar a cabo la empresa; de
establecerle un marco que le permita identificar, prevenir sus riesgos y evitar
potenciales problemas antes de que ocurran, prever necesidades de recursos y su
asignacion en el tiempo; evaluar el desempeno del negocio durante su ejecucion,
valorar la empresa para una posible fusién o venta en un futuro, como también
negociar con las entidades bancarias prestamos para la inyeccién de capital e invertir
para el desarrollo de la organizacidn, pero ante todo dirigir su puesta en marcha para
mejorar su gestidn, su rentabilidad y su crecimiento; por cuanto la empresa crece en
la medida de su liquidez, lo cual es importante para alcanzar los objetivos
empresariales.

Para el publico objetivo de Mokana fue beneficioso el estudio ya que a través de la
elaboracion del plan de negocio han tenido la oportunidad de recibir un excelente
servicio de manera integral y eficiente, (practica del deporte, capacitacion, venta de
productos: tablas, accesorios, velas, ropa y refresqueria).

Para Cartagena fue de gran utilidad realizar este estudio para Mokana, porque siendo
la Unica empresa que presta este servicio en la ciudad, es importante que lo haga con
mucha responsabilidad, eficiencia y calidad, asi los turistas encontraran un sitio
agradable donde recrearse y hacer deporte, a fin de invertir su tiempo en algo
productivo que los lleve a recomendar esta cuidad a otros turistas por un negocio
atractivo y sano como lo es el deporte, hecho que traerda mas turista, lo que
incrementara también este sector de la economia (turismo), ya que turista satisfecho
traerd mas turistas. Ademas para Cartagena también fue beneficioso este trabajo
investigativo por el aporte al desarrollo turistico de la ciudad de Cartagena.

El estudio es y sera relevante para la Universidad Tecnoldgica de Bolivar porque con la
elaboracion del plan de negocio como herramienta de gestion, se completa un ciclo
académico en donde dos futuros profesionales en Administracién de Empresas tienen
funcionando su propio negocio, lo que demuestra que los conceptos impartidos en sus
aulas universitarias fueron bien internalizados y aprendidos por ellos. Igualmente esta
investigacion beneficia a la universidad por el incentivo y motivacion a sus estudiantes
de pregrados, a crear un espiritu investigativo y de empresarios en los nuevos
mercados que estan surgiendo producto del desarrollo turistico; asi mismo el estudio
también se constituird como un recurso bibliografico para esta universidad.
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0.8 LOGROS ESPERADOS AL FINALIZAR EL ESTUDIO

Al finalizar este estudio el grupo investigador pudo:

v Elaborar un buen plan de negocio con todas sus caracteristicas y basados en las
necesidades de su cliente objetivo y estd siendo implementado por los
empresarios.

v' Se pudo determinar los sectores de la economia en que mas se concentra esta
actividad.

v' Se identificaron plenamente las caracteristicas:

e Del mercado donde apunta esta actividad.

Del proceso productivo.

De la estructura organizativa de la empresa.

De la parte financiera, técnica y operativa.

De los riesgos del negocio.

0.9 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

El primer estudio fue un MODELO PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE
NEGOCIOS PARA LAS EMPRESAS PEQUENAS Y MEDIANAS, su autor es Andrés
Vargas Urzola?, proyecto realizado en la Universidad ICESI. Cali marzo de 2002. El
trabajo hace recomendaciones a las microempresas y a las empresas medianas y
pequefas, las cuales han venido cobrando cada vez mas importancia tanto en su
contribuciéon a la economia de Colombia como al bienestar de sus habitantes, al ir
ganando participacion a las grandes empresas en el volumen de produccion y las
plazas de empleo generadas en el pais. Igualmente, las empresas de estas categorias
han venido aumentando su participacién en la cantidad de puestos de trabajo en
Colombia, en la produccién, en el Producto Interno Bruto y en las exportaciones. El
autor llegd a una conclusion final de lo que es y simboliza el Plan de Negocio para una
empresa:

e Representa un aporte para permitir que los pequefios y medianos empresarios
colombianos mejoren sus procesos de planeacion.

e Es una herramienta adaptada a la terminologia, legislacion y cultura en
Colombia.

e No requiere de asesoria externa a la empresa.

e Estd adaptada a las necesidades del empresario colombiano y al cliente objetivo
frente a la globalizacion.

2 Ingeniero Mecanico, Universidad de los Andes. Bogotd, Colombia. Especialista en Administraciéon de
Empresas, Universidad del Rosario. Bogota, Colombia. Curso de posgrado en Tecnologia Laboratorium Fiir
Kiinststoffechnik. Viena, Austria. Magister en Administracion de Empresas-MBA. Tulane University, New
Orleans, USA, Universidad ICESI. Cali, Colombia. e-mail: teklin@andinet.com
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e A diferencia de otras metodologias, trabaja sobre los "por qué", los "qué" y los
"como".

e Reduce la posibilidad de fracaso al ofrecer herramientas para la implementacion
de las estrategias.

El segundo estudio referenciado es el DIAGNOSTICO Y FORMULACION DE UNA
ESTRATEGIA DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE SERVICIOS. Cruz Herrera
Alfonso. Tesis de grado Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias
Sociales y Administrativas. Seccién de estudios de Postgrado e Investigacion. México
D.F 2006. El presente trabajo surgié de la experiencia profesional del autor como
asesor de la empresa, ENLACES TERRESTRES MINEROS S.A. DE C.V., en el afo 2005.
El problema detectado tuvo que ver con que en un mercado abierto, que exigia cada
vez mayor competitividad, se pierdan oportunidades de crecimiento debido a una
planeacion estratégica no apropiada, pues se tomaban decisiones erréneas que
conllevaban a acciones operativas que no incrementaban la productividad del negocio.

Para resolver el problema, se planteé como objetivo formular una propuesta basada en
los modelos de Planeaciéon Estratégica para las Pequenas y Medianas Empresas. Se
incluyd un diagndstico para proveer un instrumento guia para la toma de decisiones,
que permitiera a la empresa visualizar nuevas lineas de servicio y orientar sus acciones
hacia su consolidacion y crecimiento sostenido en el mercado, el cual arrojé resultados
preocupantes a nivel de politicas directivas y de planeacion, investigacién y desarrollo
de nuevos mercados. Se propuso, entonces, un programa de planeacion estratégica de
trabajo a través de un plan, basado en la relacidon de tareas por periodos de tiempo,
produccién/operacion y evaluacion financiera.

El modelo de Planeacion Estratégica apropiado para la propuesta fue el de
Administraciéon Estratégica de Peter Right/Mark J. Kroll/John Parnell, reforzado con
aportaciones de otros modelos y de vivencias propias. Llegdé a la conclusién que para
lograr el crecimiento de una empresa se requieren cambios como el disefio e
implantacion de wuna nueva estructura organizacional que contemple la
profesionalizaciéon de todos los puestos de trabajo, con lo cual se mejoraria la
comunicacion, la atencién al cliente interno y externo y el sistema financiero. Una vez
definida la descripcién de puestos, se redisefié un nuevo organigrama para la empresa.
A partir de ese momento y con un Plan de negocios muy completo se logrdé un buen
sistema administrativo que controlaba todas las actividades de la empresa para su
consolidacion econémica, tanto en los ingresos como en la aplicacion de sus recursos.
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El tercer estudio indagado fue EL PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA
PEQUENA, su autor Manuel Antonio Botero Borda®. Uniminuto. Octubre 2007. El autor
en este trabajo, resume el plan de negocios como una expresion clara, organizada y
detallada de todos los elementos conceptuales y operativos del mismo, el cual debe
contener cada una de las a&reas fundamentales de Mercado, Produccion,
Comercializaciéon, Administracién y Financiacion, la informacién y los analisis que
sustentan y explican las decisiones que sobre la empresa se tomen; afirma asi mismo,
que el plan de negocio define los aspectos propiamente dichos del “negocio”, implica
definir concretamente que hacer y como, frente a una necesidad identificada y a una
oportunidad para satisfacerla. Argumenta que es factible que a medida que pasa el
tiempo, una empresa ya establecida piense en un nuevo “negocio” dentro de ella, y
respecto del aspecto empresarial que ya tenga organizado, lo que requerird solamente
seran ajustes. Por otra parte dice que el desarrollo de “negocios” en una empresa,
debe obedecer a una ldgica y estos “negocios” deben tener elementos que les den
coherencia, sentido de futuro y les permitan hacer “economias de escala”, es decir,
aprovechar cosas que ya tienen. Botero Borda sugiere la necesidad de un Plan de
negocios para cualquier empresa por el tamafio que sea, por que es el eje o el motor
para que una empresa logre sus objetivos. En este trabajo el autor evidencié que el
Plan de Negocios cumple tres propodsitos fundamentales:

e Mostrar a los fundadores del negocio o generadores de la idea, la descripcion
concreta y detallada, clara, de los conceptos y detalles del negocio, para guiar su
desarrollo.

e Mostrar esa misma descripcion al recurso humano que se vincule al negocio, al que
le sirve como marco de referencia para entenderlo en su objetivo y componentes, y
contextualizar su actuacién y dirigirla hacia el cumplimiento de ellos.

e Mostrar a los socios y financiadores potenciales las caracteristicas del negocio, que
generan los resultados financieros que justifican su inversion o financiacion.

0.10 DISENO METODOLOGICO

El tipo de estudio que se utilizd fue el documental analitico, definido por la UPEL (1998)
como: “el estudio de problemas con el propdsito de ampliar y profundizar el
conocimiento de su naturaleza, con apoyo, principalmente en trabajos previos,
informacion y datos divulgados por medios impresos, audiovisuales o electrénicos. La
originalidad del estudio se refleja en el enfoque, criterios, conceptualizaciones,
reflexiones, conclusiones y en general en el pensamiento del autor”(p. 6).

® Ingeniero Industrial. Universidad de los Andes. Especializacion en Administracion Industrial con
énfasis en Mercado. Especializacion en Alta Direccion. Research Institute for Management Science. RVB Delft
- Holanda. Gerencia de Reaseguros IESA — Caracas. Senior Officer Marketing Seminar. LIMRA — USA.

manuboter@hotmail.com. mabotero@uniminuto.edu.
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El nivel de investigacion que se utilizd fue el exploratorio descriptivo, (Hernandez
Sampieri 2001), ya que a través de él se pudo examinar y describir los pasos
necesarios para elaborar un buen Plan de negocios para Mokana. El procedimiento que
se siguid para fundamentar éste proceso investigativo se orientd hacia el método
deductivo, Mufioz (1998)“%. Se llend un formato de preguntas por parte de
representante legal de Mokana para recopilar la informacién que llevd a los
investigadores hacer un analisis del negocio a fin de poder elaborar el plan para
Mokana pero basado en la realidad, sin manipular la informacion.

El método de muestreo utilizado fue el no probalistico a juicio para poblaciones finitas,
su razén primordial fue seleccionar las unidades de analisis que entregaron informacion
relevante y particular acerca del estudio, éste método es mas preciso que si se
utilizara al azar, ademas es el mas apropiado cuando no se cuenta con mucho tiempo
para recopilar la informacion que se necesita en la elaboracion del Plan, asi mismo por
ser el primer estudio que se realiza para la empresa investigada, no fue necesario un
marco de muestreo. De igual forma este método es propio para las investigaciones
cualitativas, ya que este tipo de estudio no busca la representatividad de los resultados,
sino un punto de vista claro para llegar a los objetivos planeados®.

Se tomaron dos tipos de universo: un universo documental y un universo de campo. El
universo documental estuvo formado por todos los documentos existentes en la
empresa: libros de bancos de presupuesto, balances etc. La muestra de campo
(empresa) estuvo conformada por sus empresarios/administradores encargados de la
gestién de Mokana, los cuales diligenciaron unos formatos con toda la informacién de
la empresa que se presentan como anexo.

De las técnicas de recoleccion de la informacion se utilizé el Cuestionario, aplicado a
los empresarios/administradores que manejan la empresa para obtener los datos mas
relevantes de la misma. Se aplicd a través de bloques de pregunta y posteriormente
se analizaron para lograr el objetivo propuesto; y la Observacién de campo a través
de la cual se pudo observar el comportamiento de la empresa en su dia a dia,
observacidon que ayudd a elaborar el plan basado en su realidad empresarial como
fuente primarias. Los documentos que se utilizaron fueron instructivos, manuales,
libros y textos especializados que faciliten los empresarios. Ademas de la informacion
consultada en la WEB con datos referente al tema como fuentes secundarias.

* “El método de razonamiento a través del cual se obtienen conclusiones partiendo de lo general, aceptado
como valido, hacia aplicaciones particulares”.(p. 192)
® BELLO Parias Leon Daria. Estadistica como apoyo a la investigacion. DarioBelloP/ciem@telecom.com.co
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Para procesar la informacion se utilizd el método estadistico, y el analisis deductivo.
Después de haber realizado la tabulacién y el andlisis se presentaran los resultados
mas relevantes a través de graficos que servirdn para la elaboracion del plan.

Una de las limitaciones que se presentd durante el proceso investigativo lo constituyd
el hecho que los empresarios/administradores tienen algunas falencias en la parte
administrativa y en la toma de decisiones porque no cuentan con una herramienta de
gestion y/o trabajo que pueda servirles para direccionar y evaluar la empresa.
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1. MARCO REFERENCIAL

1.1 MARCO HISTORICO DE MOKANA CLUB NAUTICO

MOKANA CLUB NAUTICO, una idea hecha realidad de dos jovenes deportistas e
inquietos estudiantes de Administracion de empresas que jugaban a ser empresarios y
a poner en practica todos los conocimientos que adquirian en las aulas de la
Universidad Tecnoldgica de Bolivar, institucidon universitaria que apoya a sus
estudiantes a tener una visén mas de empresarios que de asalariados.

Inicialmente como practicantes de estos deportes nauticos extremos no motorizados,
sintieron la necesidad insatisfecha de no tener un sitio que les diera la oportunidad a
ellos y muchos jovenes mas, de apoyarlos en la practica de este deporte, ni tampoco
como entretenimiento o pasatiempo, a pesar de que Cartagena es una ciudad turistica
donde llega gente de todas partes, su Unica diversiéon a ofrecer es su inmenso mar vy
los sitios nocturnos que inducen a otro tipo de “diversiones nocturnas no muy sanas”*.

Fue entonces cuando estos dos inquietos jovenes empezaron a gestar y darle forma a
una idea que cruzaba dia a dia por su cabeza y era conseguir un sitio a la orilla de la
playa para adecuarlo con los equipos y accesorios que necesitaban para la practica de
este deporte. A partir de ese momento se dieron a la tarea de buscar un lugar donde
hacer realidad su idea y efectivamente encontraron el sitio perfecto con una buena
posicion estratégica, a la orilla del mar, en pleno corazén de la ciudad turistica para el
objetivo que ellos perseguian, era un terreno en el laguito donde hoy funciona Mokana
que estaba en arriendo (hoy sera restituido a los duefios) y era el Unico en Cartagena
gue prestaba algunos de estos servicios, pero que no suplia completamente las
necesidades de los clientes reales y potenciales, y decidieron quedarse con él, por ser
el Unico lugar en la ciudad de Cartagena que les generaba una ventaja competitiva y
que algunos ya conocian, a partir de este momento se inicié la constitucidn de esta
empresa en la Camara de Comercio pero con mas vision del negocio. Hoy Mokana es
un sitio que tiene para ofrecer a los jovenes de la nueva generacion atraidos por la
practica de nuevas tendencias como los deportes extremos, la moda, la musica, la
sana diversidn y entretenimiento, tendencias que han sido influenciadas por la
globalizacidén de los medios y el importante incremento del turismo en Cartagena.

* Alcohol, drogas, prostitucion.
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Asi naci6 MOKANA CLUB NAUTICO, la empresa que se estudia, la cual fue constituida
legalmente el dia 11 de abril del afio 2006 ante la Cdmara de Comercio de Cartagena y
desde entonces abrid sus puertas a su cliente objetivo. Esta empresa incursiona en el
ambito empresarial como Unica en esta actividad en la ciudad de Cartagena de Indias,
ofreciendo productos y servicios para la practica y aprendizaje de deportes nauticos
como SURF, WINDSURF, KAYAK, KITESURF, SNORKEL, VELEROS MENORES, y PESCA.

La nueva vision de esta empresa giré6 en torno a una marca que abarcara toda la
actividad productiva que ella representa pero de una manera integral, es decir,
unificando todos los servicios y productos en una sola marca: "MOKANA CLUB
NAUTICO”, la cual iria desde el alquiler de los equipos para practicar los deportes,
accesorios, ropa deportiva, almacenaje de equipos nauticos, hasta el servicio de una
muy buena refresqueria o fuente de soda con un ambiente muy moderno y tropical a la
orilla de la playa, para que el cliente gozara de un buen descanso después de la ardua
practica de estos deportes y pudiera deleitarse y relajarse con un buen refresco o un
buen helado, disfrutando los atardeceres que ofrece Cartagena Turistica.

En este momento el objetivo principal de Mokana es prestar un servicio de manera
integral al deportista o turista (cliente) que requiera de su asistencia y apoyo en la
practica de estos deportes, con el beneficio de encontrar todo cuanto necesita en una
sola parte. Ademas de lo anterior, Mokana tiene tres ventajas competitivas, la primera
es la Unica empresa en Cartagena que presta estos servicios, la segunda apunta a su
ubicacidon estratégica, pues es el sitio clave y perfecto debido a sus condiciones
climaticas que son las necesarias para la practica de estos deportes nauticos. La
tercera es, estar en el corazén turistico de la ciudad de Cartagena, lo que le da al
cliente la facilidad para desplazarse hasta la Mokana sin ningun problema. Hoy
Mokana Club Nautico tiene proyectado muchas metas para su crecimiento empresarial
entre los cuales estd ampliar su cobertura a otras ciudades y mas productos vy
servicios, contemplados en el Plan de Negocios que elaborard el grupo investigador
para dirigir y/o guiar el funcionamiento de Mokana.

1.2 MARCO TEORICO

Beltrdn Sobredo ® afirma que un Plan de Negocio es un documento empresarial
fundamental, tanto para una gran compafiia como para una pequefia empresa,
argumenta ademas, que de acuerdo al momento en que se encuentre la empresa en
su ciclo de vida se puede utilizar éste para convencer a un inversor, para ingresar a un
potencial socio, para respaldar un pedido de crédito, para lograr la aprobaciéon de un

® BELTRAN, Op. cit., p. 10
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superior de un nuevo proyecto/producto, para conseguir una licencia o franquicia, para
estudiar la factibilidad del lanzamiento de nuevo producto o para evaluar una empresa
para su posterior fusion, venta o mayor crecimiento.

Cada Plan de Negocio tendra su particularidad, dependiendo de quien lo realice, para
que tipo y tamafio de empresa, en que momento de su ciclo de vida, bajo que
objetivos, con que tiempo, para quien se destina; aspectos claves que se deben
considerar ya que son componentes imprescindibles de un Plan de Negocio bien
desarrollado, al igual que el enfoque que se le debe dar a cada una de ellas de acuerdo
a los objetivos del Plan.

Diana Fontanez’ en su trabajo sefiala que hoy mds que nunca es necesario contar con
instrumentos y metodologias que permitan a los empresarios o responsables de
promover iniciativas de inversion, tener un prondstico lo mas atinado posible de la
rentabilidad de un nuevo proyecto y esto solo se puede consignar en el planeamiento
de un plan de negocios, ya que este es una herramienta clave y fundamental para el
éxito de los empresarios. Por eso define el “Plan de Negocios” como una serie de
actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa o
proyecto con un sistema de planeacion tendiente alcanzar metas determinadas”.

El plan define las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa y es una guia que
facilita la creacidon o el crecimiento de la misma. También es considerado como una
carta de presentacion para obtener financiamiento y transmite a los accionistas, y
financieros, los factores que haran de la empresa un éxito, la forma en la que
recuperaran su inversion y en el caso de no lograr las expectativas de los socios, la
formula parar terminar la sociedad y cerrar la empresa sin que peligre el capital de sus
socios.

De los autores que se han preocupado por el estudio de las pequefias empresas se

encuentra Barrow Colin®. De sus aportaciones relevantes respecto a la historia y

desarrollo de las pequefias empresas, se resumen algunos puntos importantes de su

trabajo:

¢ “A lo largo de la historia, a las pequefias empresas se les ha dedicado poca
atencién.

"FONTANEZ Diana. Como elaborar un Plan de Negocios. Espafia, agosto 2005. www.comerciohispano.com
® BARROW, Colin. “La esencia de la administracion de pequefias empresas”. Prentice-Hall
Hispanoamericana, S.A. Pags.: 1-5. ¢ 2001

39



|

nIOK AN A

Las pequenas empresas han sido la espina dorsal innovadora de la mayoria de las
economias, al proporcionar productos y servicios para beneficio del consumidor.

Las pequefias empresas florecieron en casi todas las culturas antiguas. Arabes,
Babilonios, Egipcios, Judios, Griegos, Fenicios y Romanos contaban con una
poblacion considerable de pequefias empresas. Sin embargo, sus productos y
servicios a menudo eran de mala calidad. Los consumidores con frecuencia se
sentian enganados y defraudados. El resultado fue que las pequefias empresas se
convirtieron en objeto de desprecio.

En la mayoria de las economias desarrolladas de un 6 a un 15% de la poblacién
trabajadora laboran en pequefias empresas, de tal forma que en el Reino Unido de
una fuerza de trabajo de 27 millones, se presume que 3.4 millones estan
involucradas en las pequefias empresas; en Italia el 90% de la industria involucra
a las pequefias empresas, las cuales absorben el 84% del total de empleos; en
Dinamarca el 92% de la manufactura la absorbe la pequeia empresa, que emplea
el 43% de la mano de obra.

En 2000 en el Reino Unido, existian 4 millones de personas que trabajaban por su
cuenta, de las cuales 500,000 se integraron en 1999. En 2000, se fueron al
fracaso 350,000 pequefias empresas y existia una tendencia ascendente.

La mayoria de los fracasos suceden en los primeros afios de la formacién del
negocio.

A pesar de los incontables éxitos, la historia de las pequefias empresas, hasta los

afios recientes, jamas ha motivado al gran publico”.’

Alfonso Cruz!® en su experiencia con las pequefias empresas y en la informacién
recopilada durante su tesis para recibir el grado de Maestro es Ciencias Administrativas
y conociendo la informaciéon anterior se atrevid a suponer algunos aspectos
importantes respecto al crecimiento y manejo de las pequefias empresas, tales como:

¢ En los Ultimos afios, se ha visto un importante resurgimiento de la pequefia

empresa en todo el mundo.

¢ Iniciar una nueva empresa dejé de ser un deporte para aficionados.

9 ’

Ibid.
9 CRUZ Herrera Alfonso Diagnoéstico y Formulacion de una Estrategia de Negocios para u Empresa de
Servicios. Tesis de grado Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y
Administrativas. Seccion de estudios de Postgrado e Investigacion. México D.F 2006.
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4 Iniciar un pequefio negocio o ampliar uno ya existente no es una tarea sencilla.

4 Las ideas creativas, el arduo trabajo, el entusiasmo, las habilidades vy
conocimientos del producto/servicio, aun cuando son esenciales, ya no son
suficientes.

4 Una manifestacion de esta situacion es el considerable nimero de fracasos de
empresas.

¢ Los empresarios enfrentan grandes retos. Se navega en un mar incierto y
cambiante que exige estar muy bien informados, tener la mente abierta y ser
flexibles ante el cambio.

¢ Los propietarios-gerentes necesitan ayuda especial, principalmente en la etapa
formativa del negocio, por ejemplo en la adquisicion de habilidades de negocios,
tales como: Teneduria de libros/Contabilidad, Posicidn Financiera, Flujo de
efectivo, Evaluacion de mercado, tanto en volumen como en posibilidades, Clases
de financiamiento.

Afirma Alfonso Cruz!! que para cubrir los puntos anteriores, es necesario elaborar un
PLAN DE NEGOCIOS donde se declare su misién indicando el équé? hace el negocio;
el ¢quiénes? Son los clientes, proveedores, etc. el écudnto? gastaran los clientes, se
pagara a los proveedores, etc. Una vez realizado el plan de negocios, el empresario
estara listo para saber cuanto es el EFECTIVO que necesitara el negocio; de cuanto se
dispone en ese momento; con cuanto se espera que contribuyan otros, etc.

1.2.1 Porqué fracasan las empresas? Es conveniente analizar esta pregunta porque
resulta necesario visualizar algunas razones importantes que originan el fracaso de las
pequefias empresas y que tiene que ver precisamente con la falta de esta herramienta
de trabajo, por su importancia en el rol econémico y estratégico de las mismas.

El fracaso de las empresas afecta el desarrollo sano de la economia. Es necesario
conocer algunos puntos de vista de autores y estadisticas relevantes que ayuden a
entender las causas, para analizarlas y tomarlas en cuenta en la elaboracién de la
herramienta de gestién objeto de este estudio; ya que de los millones de nuevos
negocios que nacen cada afio en el mundo desarrollado, solo la mitad alcanza a
sobrevivir durante dieciocho meses, y solo uno de cada cinco llega a los diez afios*?.

11 ’
Ibid.
2 AICOLA Siropolis, A Guide to Entrepreneurship. Nueva York: Houghton Mifflin, 2000.
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Como quiera que se manejen las estadisticas, muchas pequefias empresas se ven en
aprietos cada afio porque la administracion de un negocio exige mucho, ademas
muchos de los empresarios que empiezan un negocio estan mal equipados para
hacerlo. Los riesgos mas elevados se presentan en los primeros afios. Muchos pierden
los ahorros de toda su vida, otros acaban con deudas interminables. Unos cuantos
afortunados solo sufren su ego y resurgen unos afios después, utilizando su
experiencia como una base sobre la cual construyen una empresa exitosa, pero
algunos académicos creen que el elevado indice de fracasos es el precio que se debe
pagar con el fin de producir un nuevo sector de negocios prospero: se trata de la
supervivencia del mas apto. No existe ninguna forma libre de riesgos para tener un
negocio lucrativo, pero vale la pena conocer los peligros que acechan en el futuro.

Basicamente, los nuevos negocios que se inician fracasan por las siguientes once
razones®>:
1. Falta de experiencia. Para iniciar un negocio de la nada se requiere una
versatilidad notable. A los que tienen experiencia como empleados de grandes
empresas en ocasiones les resulta dificil convertirse en el *hombre orquesta”.

2. No hay una estrategia de produccion/mercadotecnia. Hasta que no haya
definido quién va a comprar su producto o servicio, no debe empezar a ofrecerlo.

3. Un optimismo exagerado acerca del tamaiio del mercado. Un concepto
erréneo fundamental es creer que las personas estan simplemente sentadas en
espera de que les vendan algo. Los nuevos negocios necesitan investigar el
mercado al que pretender ingresar, ver quienes son los competidores y hacer un
calculo preciso de cudles seran sus ventas anticipadas.

4. Subestimar el tiempo de inicio de operaciones. A menudo hay muchas cosas
que es necesario hacer antes de que lleguen los clientes: encontrar un local y
adaptarlo, comprar equipo y tener existencias. Calcule cuanto tiempo cree que le
llevara eso, dupliquelo y afilada mucho mas.

5. Falta de capital de trabajo. Si no se ha calculado en la forma correcta en los
puntos anteriores, es muy facil que se acabe el dinero. El escaso efectivo esta
comprometido y solo podra recuperarse algo cuando los clientes empiecen a
comprar en cantidades razonables. Evaluar desde el principio los requerimientos
de capital con un margen razonable. Un prondstico bien preparado del flujo de
efectivo en un Plan de Negocios ayudara a decidir cuanto y cuando se necesitara.

B CRUZ, Op. cit., p. 30
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6. El costo inicial es demasiado elevado. Los nuevos negocios deben ser sobrios
y medidos. No se debe gastar mucho ni demasiado pronto en instalaciones,
accesorios y equipo. Los gastos generales deben distribuirse a lo largo de la
venta del producto/servicio, se puede perder la ventaja competitiva si se es
demasiado ambicioso.

De las empresas que si fracasan, la Unica razon principal es la incompetencia y la falta
de una herramienta de trabajo que le diga al empresario éque debe ser?, éque camino
tomar?, pero Barrow dice “que El desastre sorprende a algunos, excepto tal vez al
propietario”®®.

Grafico 1. Razones por las cuales “fracasan” las
pequeiasempresas
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Tabla 1. Causas del fracaso de los negocios

Porcentaje de
fracasos Causa del fracaso Explicacion
de los negocios

Falta de aptitudes para administrar el negocio:
44 Incompetencia fisicas, morales, intelectuales, pérdida del norte
del negocio.

. . Poca experiencia, si la hay, en manejar a los
Falta de experiencia P ! Yr )

17 . . empleados y otros recursos antes de iniciar el
administrativa .
negocio.
16 Experiencia Con lagunas en planeacién, mercadotecnia,
dispareja finanzas, compras y produccion.
15 Inexperiencia en el  Muy poca experiencia, si la hay, en el producto o
negocio servicio antes de iniciar el negocio.
. . Se le presta muy poca atencion al negocio debido
1 Negligencia P yPp 9

a malos habitos, mala salud, o dificultades

" CLEGG Gillian y BARROW Colin, How to Start and Run Your Own Business Londres: Macmillan, 2000)
 BARROW, Op. cit., p 29
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Porcentaje de
fracasos Causa del fracaso Explicaciéon
de los negocios

conyugales
Fraude: nombre, declaraciones financieras falsas,
compras excesivas premeditadas, o disposicidon
irregular de los activos.

1 Fraude o desastre Desastre: incendio, inundacion, robo con
allanamiento, fraude de los empleados, o huelga
( se podrian haber podido tomar medidas contra
los desastres por medio de los seguros

6 Desconocidas

Fuentes: The Business Failure Record (Nueva York: Dunn and Bradstreet, Inc., 2000)

Lo indicado en la tabla anterior demuestra que para obtener buenos resultados en una
empresa es necesario actuar y para actuar eficientemente es necesario contar con una
herramienta de trabajo que le sirva de guia al administrador, que le indique paso a
paso el qué, porqué y para qué.

Teniendo en cuenta lo argumentado por Joaquin Rodriguez!®, sobre la supervivencia de
una empresa, se puede decir que existen dos formas para hacer que el trabajo en una
Pequefia empresa se cumpla con buenos objetivos:

a) Consiste en improvisar, realizar las tareas que parezcan necesarias, resolver los
problemas a medida que surgen y aprovechar las oportunidades que se
presentan. Esta forma puede dar resultados, pero por lo general, exige la
presencia de un genio que pueda dominar todo el trabajo, hoy este es el estilo
caracteristico de los duefios de las Pequefias empresas.

b) Consiste en pensar por adelantado qué es lo que se desea alcanzar y la forma
de conseguirlo. En esencia, la formulacidn de planes constituye una
representacion mental de éxitos futuros. La planeacidon simplifica en gran parte,
la tarea de un administrador y facilita el esfuerzo coordinado. Si sabemos a
donde vamos nos sera mas facil llegar ahi.

La planeacién de un buen Plan de negocio para las pequefas empresas implica una
vision al futuro, ya que, de una situacion actual se espera llegar a un fin o resultado
final, para lo cual, se requiere del transcurso del tiempo. Ademas de recorrer varios
caminos para seleccionar opciones y los medios mas pertinentes, que alcancen el
objetivo esperado.

'* RODRIGUEZ Valencia, Joaquin. Como aplicar la PLANEACION ESTRATEGICA a la pequefia y
mediana EMPRESA. Thompson. 2001. México. Pag. 25
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Antes de iniciar cualquier accion administrativa, es imprescindible determinar los
resultados que se pretenden lograr, asi como las condiciones futuras y los elementos
necesarios para que éste funcione eficazmente. Esto sdlo se puede lograr a través de
una buen plan de negocios. Carecer de estas bases implica correr un riesgo, el
desperdicio de esfuerzos y recursos y una administracion improvisada y empirica.

Es por ello que la planeacion precede a las demas funciones del proceso
administrativo, ya que planear implica hacer la eleccién de las decisiones mas
adecuadas, acerca de lo que habra de realizar. Joaquin Rodriguez afirma que “La
determinacién de los objetivos y la eleccion de los cursos de accién para lograrlos,
deben hacerse con base en la investigacion y elaboracion de un esquema detallado que
habra de realizarse en el futuro” '’

La esencia de la administracion, es alcanzar un objetivo determinado. Si no se busca
un objetivo o resultado final, no hay justificacion para la planeaciéon administrativa. El
fildsofo romano Séneca expresd: “Si un hombre no sabe a qué puerto se dirige, ningun
viento le es favorable”8,

La planeacién estd compuesta de numerosas decisiones, orientadas hacia el futuro.
Representa el destinar pensamiento y tiempo en el presente, para una inversion en el
futuro. Algunos tratadistas de la planeacién, han expresado como descubrir cosas hoy,
para poder tener un futuro mafiana; ademas es esencial para el adecuado
funcionamiento de cualquier negocio, ya que a través de ella, se prevén las
contingencias y cambios que puede deparar el futuro y se establecen las medidas
necesarias para afrontarlos. Por otra parte, el reconocer hacia donde se dirige la
accién, permite encaminar y aprovechar mejor los esfuerzos sin perdida de tiempo ni
de recursos.

1.2.2 Como influye el factor tiempo en la planeacion? Este afecta mucho a la

planeacién, en tres formas'®:

1. Se requiere un tiempo considerable para hacer un plan efectivo porque antes hay
gue investigar mucho para no equivocarse. “la carrera trae cansancio” y éste no
conduce a nada positivo.

Y bid. p. 37
" Ibid. p. 37-38
¥ bid. p. 43
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Con frecuencia se llevan a cabo cada uno de los pasos de la planeacién sin la
informacién plena, concerniente a las variables y alternativas, debido al tiempo
requerido, para reunir los datos y calcular todas las posibilidades. “no hay tiempo
para eso estamos de afan”.

La cantidad (o espacio) de tiempo, que se incluira en el plan, debe tenerse muy en
cuenta.

1.2.3 Aspectos basicos que muestran la importancia de la planeaciéon de un
negocio:

¢

Promueve el desarrollo del organismo al establecer métodos para utilizar
racionalmente los recursos.

Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro, mas no
los elimina.

Propicia una mentalidad futurista, teniendo mas visién del porvenir y un afan por
lograr y mejorar las cosas.

Condiciona el negocio al medio ambiente externo.

Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando el empirismo
(intuicién, improvisacion).

Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.

Al establecer planes de trabajo, éstos suministran las bases a través de las cuales,
operara el organismo.

Disminuye al minimo los problemas potenciales y proporciona al administrador
adecuados rendimientos de su tiempo y esfuerzo.

Maximiza el aprovechamiento del tiempo y los recursos, en todos los niveles de la
organizacion.

Hace que los empleados conozcan perfectamente, que es lo que se espera de ellos
y les da una oportunidad de tomar parte en las decisiones a que se lleguen.

Proporciona los elementos necesarios para llevar a cabo el control.
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Después de las anteriores teorias y argumentos de especialistas en planeacién se
puede considerar que el Plan de Negocio no es mas que una herramienta de direccién
que integra los principales documentos normativos, éste no convierte malas ideas en
buenos negocios, pero permite que los directivos se percaten a tiempo de los
problemas que puedan traer aparejados y evitar contratiempos mayores. “Las buenas
ideas convertidas en buenos planes de negocio, generaran mejores negocios y seran la
base para iniciar un replanteamiento estratégico mas ambicioso cuando las
circunstancias lo ameriten”?®

1.2.4 Ventajas que representa elaborar y utilizar un plan de negocio:

¢ Obliga al administrador y/o empresario a buscar informacion que puede ser
estadistica o de la experiencia colectiva para detallar datos.

4 Permite determinar el dinero que la empresa necesita para sus diversas
actividades.

4 Ayuda a que la empresa pueda alcanzar sus metas. Los errores se cometen en el
papel, eso posibilita reducir los fracasos.

4 Es una herramienta de disefio. El empresario va dando forma mental a su negocio
antes de darle forma real.

¢ Herramienta de reflexion. El escribir de una forma organizada y coherente las
estrategias empresariales y la forma de alcanzar las metas obliga a la reflexién.

¢ Herramienta de comunicacién. El plan facilita la necesaria coordinacion entre los
diferentes departamentos y personas de la empresa.

¢ Herramienta de Gestidn de Recursos Humanos. El plan sirve de guia para planificar
las necesidades de formacidn y distribuir las responsabilidades.

El plan de negocio puede tener variantes de acuerdo a los objetivos de quien lo
desarrolla; en cuadro siguiente se presentan los tipos de Planes de Negocios.

* PORTER, Michael es la mayor autoridad a nivel mundial en competitividad internacional y estrategia
competitiva. Es profesor de Harvard Business School desde 1973, y director del Institute for Strategy and
Competitiveness.
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.Etapa d?l Nombre del plan Objetivo de la empresa Variable clave
ciclo de vida
Plan de negocios de .. Participacion en el
; Penetracion de mercado
un nuevo lanzamiento mercado
Start up
Plan de negocios de Atraer una pyme o ROl de la Pyme
una nueva empresa una corporacion ROl de la corporacion
: -, Participacion en el
Plan de negocios Penetracion de mercado
i i mercado
de monitoreo Aumento de rentabilidad Productividad
Crecimiento roductivica
Plan de negocios buy out™  Valuar la empresa Valor actual neto 'y
valor de la marca
Plan de negocios Chequeo de mercado Participacion en el
i - mercado
de monitoreo Aumento de rentabilidad Productividad
Madurez roductivica
Plan de negocios buy out Valuar la empresa valor actual neto
v valor de la marca
Declinacion  |Plan de negocios buy out Valuar la empresa valor actual neto
g y pres v valor de la marca

1.2.5 Estructura del Plan de Negocio. Este es otro aspecto que se debe tener en
cuenta para la elaboracion del plan y debe estar detallada de la siguiente forma: —
definicion del negocio, —analisis del sector, —analisis del mercado, —analisis interno,
—diseno de la oferta, —administracién y operaciones, —analisis financiero, —analisis
de riesgo.

a) Definicion del negocio. El plan de negocios debe comenzar identificando la
necesidad que se va a cubrir, a partir de la idea y concepto de negocio que se
quiere desarrollar, asi como la solucidn tecnoldgica que la organizacion ofrecera
(producto/servicio) para solucionar el problema del consumidor que constituye el
publico objetivo. En el proceso de blsqueda de oportunidades de negocio se
puede hacer uso de diferentes caminos?!:

¢ Identificar necesidades insatisfechas: para lo cual, la férmula mas directa es
detectar necesidades que no estdn siendo satisfechas y desarrollar productos o
servicios para satisfacerlas, a un costo que los consumidores estén dispuestos a

pagar.

2 Hernandez, Alma. Médulo “Plan de Negocio”. Universidad de La Habana, CETED, 2007.
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¢ Determinacion de deficiencias internas: Todo negocio puede ser perfeccionado,
puede ofrecerse mas al mismo precio, lo mismo por menos, etc., lo que representa
un buen camino para la organizacién por mas que su mercado esté saturado de
concurrentes.

¢ Observacion de tendencias: El mundo cambia constantemente, y los directivos
deben conocer los ciclos de los negocios del sector en que se encuentran, se deben
seguir atentamente sus tendencias, para aprovechar al maximo su potencial y
evitar sorpresas. El ciclo incide sobre la tasa de recuperacion que la organizacion
debera proponerse en dicho negocio.

¢ Busqueda de aplicaciones: Un mismo producto puede tener diversas
aplicaciones diferentes de aquella para la que fue creado. Esta es también una via
de desarrollo de un negocio: estudiar si el mismo puede ser aplicado en la solucién
de otras necesidades y por tanto, desarrollar el mercado correspondiente.

¢ Moda: Las ideas originales pueden constituirse en oportunidades de negocio
basadas en la moda, con gran éxito inicial y rapido declive de su popularidad.

¢ Imitacion del éxito de otros: Imitar el éxito ajeno es una férmula menos
arriesgada para un negocio. Muchas son las organizaciones cuya estrategia de
competencia es la de seguidor del lider, aprovechan la innovacion del lider y
ocupan un espacio en el mercado que no ha sido ocupado por el lider ni su retador,
sin pretender enfrentarseles y obteniendo dividendos que le permiten su desarrollo.

b) Analisis del sector. Toda organizacién se desenvuelve en un contexto
determinado y éste no se puede excluir del andlisis del negocio ni de la planeacion
del Plan. El analisis del macroentorno muestra, a través de los diferentes aspectos
que lo componen, las afectaciones o ventajas que representa la decisién de entrar
en el negocio:
¢ Entorno Socio-Cultural: Cambios en los valores, cambios en los estilos de vida.

¢ Entorno Medio Ambiental: Degradacion del medio ambiente, alteraciones en
suministros y procesos, regulaciones y ventajas competitivas.

¢ Entorno Econdmico: Renta y riqueza nacional, crecimiento/recesion, inflacién,
desempleo, acuerdos comerciales.

¢ Entorno Politico-Legal: Sistema politico, legislacién, grupos de poder,
“lobbies”.

¢ Entorno Tecnoldgico: Difusion inventos e innovaciones, patentes, ayudas a la
innovacion.
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En el andlisis de Porter??, empleado frecuentemente para el estudio del microentorno
de la organizacion, existen 5 fuerzas que influyen en la estrategia competitiva de una
compafiia y determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado
o sector industrial.

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. El atractivo del mercado
depende de si las barreras de entrada son faciles o no de franquear por nuevos
participantes, que puedan llegar con nuevos recursos Yy capacidades para
apoderarse de una porcién del mercado.

2. La rivalidad entre los competidores. Para una organizacion serd mas dificil
competir en un mercado donde los competidores estén muy bien posicionados, sean
muy numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estara
enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias agresivas, promociones vy
entrada de nuevos productos.

3. Poder de negociaciéon de los proveedores. Un mercado o segmento del mercado
no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados
gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio
y tamafio del pedido. La situacion serd aun mas complicada si los insumos que
suministran son claves, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

4. Poder de negociacion de los compradores. Un mercado no sera atractivo
cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos
sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo
que permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor
organizacién de los compradores, mayores seran sus exigencias en materia de
reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporaciéon
tendra una disminucion en los margenes de utilidad.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Un mercado no es atractivo si
existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacién se complica si los
sustitutos estdn mas avanzados tecnoldégicamente o pueden entrar a precios mas
bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporaciéon y de la industria.

> PORTER, Michael E. Estrategia Competitiva. Técnicas para el andlisis de los sectores industriales. Ed.
CECSA. México, 1989. 394 p.
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Diagrama 1. Las 5 fuerzas de Porter
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Fuente: http://www.pue.udiap.mx/-tesis/lad/bermudez z m.

c) Analisis del mercado. En el analisis del mercado se identifica el grupo objetivo
hacia el cual se van a dirigir los esfuerzos y oferta de la organizacion. El tamafio
del mismo y las posibilidades de crecimiento en los préximos afios es factor
importante para el plan de negocios, pues darda la medida de si existiran
posibilidades de éxito para la organizacion en el periodo planificado. Es necesario
conocer el nivel posible de la demanda del mercado, para luego contrastarlo con la
oferta, que refleja el nivel de concurrencia al mercado de productos o servicios que
compiten con los de la empresa. Se requiere por tanto determinar el volumen de
esta oferta, el tipo de mercado, la cantidad de concurrentes, la tecnologia
imperante, su tasa de crecimiento, etc. Con lo anterior se conoce el ciclo de vida
del producto/servicio, que incidird sobre las estrategias de la organizacion para la
insercidon de sus productos y servicios en el mercado. En el analisis de mercado se
debe tener en cuenta:

> Analisis interno. Los negocios requieren una vision estratégica o de largo
plazo, mediante la cual se anticipen a los cambios que puedan avecinarse. Por
ello, la empresa debe desarrollar ejercicios estratégicos que le permitan
establecer las direcciones principales de su desarrollo, contenidas en las
condiciones que le impone el entorno circundante, de manera que se plantee
una estrategia corporativa que marque la pauta en sus diferentes negocios y
que persiga la sinergia de los mismos, plasmada en las estrategias particulares
de cada negocio.
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Menguzzato y Renau (1991)?3, sefialan que estrategia significa “explicitar los objetivos
generales de la empresa y los cursos de accion fundamentales, de acuerdo con los
medios actuales y potenciales de la empresa, a fin de lograr la inserciéon optima de
éste en el medio socioeconémico.” La estrategia incluye los elementos siguientes:

ANENENENEN

Relacion empresa - entorno.

Compromisos de recursos.

Formulaciéon y cumplimientos de objetivos.
Busqueda de ventajas competitivas.

Influencia determinante de la cultura organizacional.

Diseifio de la oferta. Una vez abordado el concepto del negocio, surgido a
partir del desarrollo de una idea, se contrastan la necesidad detectada en el
publico objetivo con las condiciones internas de la organizacion, para
determinar la forma mas adecuada de dar respuesta a dicha necesidad a tenor
con las circunstancias organizacionales. Este proceso llega hasta preparar
prototipos del producto o servicio, para hacer test de consumo y conocer si lo
que se esta proyectando tiene posibilidades de realizacion al producirlo a gran
escala. Durante el mismo se debe ser cuidadoso a fin de incorporar al producto
o servicio todas los margenes de las necesidades, expectativas y demandas
detectadas, introduciendo aquellos elementos que le dan forma para
tangilibilizarlo y aquellos de orden “soft” dirigidos a complementarlo -tales
como servicios postventa, instalacién, garantia, etc.

Con el producto o servicio ya disefiado y habiendo analizado el entorno al que se va a
enfrentar, se debe afiadir el resto de las variables, las cuales conforman la oferta que
la empresa presentara a su publico objetivo, como son los precios, la forma en que se
va a distribuir y como se va a comunicar a éste la existencia e importancia del
producto o servicio para la satisfacciéon de sus necesidades, el personal de contacto, las
evidencias fisicas y los procesos de prestacion de servicios. Estos aspectos, que
conforman la oferta, se exponen a continuacion.

Productos y servicios. Es importante caracterizar los productos y servicios, y
la estrecha relacion existente entre ellos. La evaluacidn de la calidad del servicio
se realiza justamente cuando se estd entregando el mismo, la satisfacciéon del
cliente en la entrega del servicio puede ser definida al comparar la percepcion
del cliente del servicio requerido con respecto a la expectativa del cliente del
servicio por recibir. Cuando la expectativa se excede, la calidad es excepcional,

2 MENGUZZATO y RENAU. Direccién Estratégica de la Empresa. Un Enfoque Innovador de Management.
Editorial Ariel. Barcelona. 1994.
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cuando la expectativa se cumple, la calidad es satisfactoria, sin embargo, si las
expectativas no se cumplen, la calidad es inaceptable.

» Precio. Las decisiones sobre precio son de una importancia capital en la
estrategia de marketing tanto para las empresas de consumo como para las de
servicios. Como ocurre con los demas elementos de la mezcla de marketing, el
precio de un servicio debe tener relacion con el logro de las metas
organizacionales. El precio se constituye en un factor adicional cuando se
examinan las principales fuerzas tradicionales que influyen en los precios:
costos, competencia y demanda.

> Canal de distribucion. El canal de distribucion lo constituye un grupo de
intermediarios relacionados entre si que hacen llegar los productos y servicios
de los fabricantes a los consumidores y usuarios finales. Se puede hablar de dos
tipos de canales: canal directo. El productor o fabricante vende el producto o
servicio directamente al consumidor sin intermediarios. Canal indirecto. Cuando
el productor o fabricante se sirve de intermediarios o "partners" para hacer
llegar la mercancia o servicio al consumidor o usuario final.

» Comunicacion. La comunicacion en los servicios puede ser realizada a través
de cuatro formas tradicionales:

v" Publicidad: definida como cualquier forma pagada de presentacion no
personal y promocion de servicios a través de un individuo u organizacién
determinados.

v" Venta personal: definida como la presentacién personal de los servicios en
una conversacion con uno o mas futuros compradores con el propdsito de
hacer ventas.

v" Relaciones Publicas: definida como la estimulacidn no personal de
demanda para un servicio obteniendo noticias comercialmente
importantes acerca de éste.

v" Promocion de ventas: actividades de marketing distintas a la publicidad,
venta personal y relaciones publicas que estimulan las compras de los
clientes y el uso y mejora de efectividad del distribuidor.

> EIl personal de contacto. Son los actores o seres humanos que desempefian
un papel en la entrega del servicio, por lo cual influyen sobre las percepciones
del comprador; entre ellos el personal de la empresa, el cliente y los otros
clientes. El personal de contacto en materia de servicio es reconocido como la
variable mas importante, dado que la simultaneidad produccién consumo de los
servicios condiciona que la atencidn que de la persona que presta el servicio
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tenga mucha importancia en la percepcidén de calidad que tendra del mismo la
persona que lo recibe.

> La evidencia fisica. Es el ambiente en el que se entrega el servicio y en el cual
interactlan la empresa vy el cliente, asi como cualquier componente tangible que
facilite el desempefio o la comunicacién del servicio. Uno de los factores que
esta adquiriendo mas importancia es el papel que desempefia la evidencia fisica,
ésta puede ayudar a crear el "ambiente" y la "atmdsfera" en que se compra o
realiza un servicio y puede ayudar a darle forma a las percepciones que del
servicio tengan los clientes. Los clientes se forman impresiones sobre una
empresa de servicios en parte a través de evidencias fisicas como edificios,
accesorios, disposicién, color y bienes asociados con el servicio como etiquetas,
folletos, rétulos, soportes magnéticos, etc.2*

Al aplicar el marketing de servicios se debe realizar una distincion entre dos clases de
evidencia fisica: la evidencia periférica y la evidencia esencial.

> La evidencia periférica se posee realmente como parte de la compra de un
servicio. La evidencia periférica "aumenta" el valor de la evidencia esencial sélo
cuando el cliente le dé valor a estos simbolos del servicio. Ejemplos de ella son
las chequeras de los bancos, un ticket de cine, etc.

> La evidencia esencial, a diferencia de la evidencia periférica, no la puede
poseer el cliente. el manejo de estas evidencias es conveniente para asegurar
que la imagen transmitida esté conforme con la imagen deseada. Ejemplo: el
aspecto general de una empresa, su imagen, etc.

> El proceso de prestacion de servicios. Son los procedimientos, los
mecanismos y el flujo de las actividades necesarias para la prestacién del
servicio, es decir, la realizacidon del servicio y los sistemas de operacion. En las
empresas de servicios la cooperacion entre marketing y operaciones es vital.
Esto se debe a que un componente importante de cualquier producto de
servicio, desde el punto de vista del cliente, es cdmo funciona su proceso de
prestacion. Los clientes de las empresas de servicios obtienen beneficios y
satisfacciones de los propios servicios y de la forma como se prestan esos
servicios. Los sistemas de servicios que operan eficiente y efectivamente,
pueden dar a la gerencia de marketing un considerable apalancamiento y
ventaja promocional.

** Kotler, P. Atmospherics as a Marketing Tool. Journal of Retailing, 1973-4, pp. 48-64.
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> Timing. Finalmente, a la hora de ubicar un producto o servicio en el mercado,
es también necesario analizar si es el momento oportuno para hacerlo, lo que
se conoce como el timing, que es la habilidad para reconocer y reaccionar
inmediatamente a los cambios y oportunidades, es el *"momento oportuno” para
innovar. El gran peligro de las empresas innovadoras es que proyecta productos
para ellas y no para el mercado. Toda innovacion importante requiere que el
mercado la acompafie con un significativo cambio de habitos, que muchas veces
nunca ocurre. El estratega que analiza el timing de su producto debe tener en
consideracién tres factores fundamentales: el ciclo de vida del producto (lo que
se suele llamar "ventana de oportunidad”). La competencia ya esta trabajando
en algo similar. El precio del producto se pronostica en baja.

d. Administracion y Operaciones.

> Recursos tecnoldgicos: requerimientos tecnoldgicos necesarios para el
optimo funcionamiento de la empresa.

> Organizacion del proceso productivo. fases sucesivas de un fendmeno o de
una serie de fendmenos. o, con el objetivo de identificar las actividades que
afectan directamente el desempefio de las operaciones y la calidad del
producto/servicio.

» Plan de desarrollo. Muestra una planificacion realista de todas las tareas
requeridas para la ejecucidn del proyecto sobre la base de definir sus
puntos criticos, e incluye tanto tareas de produccién como de organizacion.
Los objetivos que se definen para el plan de desarrollo deben ser
cuantificables, faciles de medir y alcanzables.

e. Analisis econémico-financiero. Un negocio puede desarrollarse y sobrevivir
sblo si genera ganancias. Se requiere por tanto desde la etapa de proyeccién
del mismo establecer los recursos imprescindibles para que funcione
correctamente, estimar sus ingresos esperados y los parametros de
productividad que respondan al nivel de actividad a organizar. El analisis
economico-financiero debe evaluar tanto la factibilidad econdmica como la
financiera, e incluso puede contener posibles alternativas de salida del negocio
en caso de que éste fracase.
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> Factibilidad econdmica. Sin ganancias, las empresas no sobreviven, la
rentabilidad de un proyecto estara determinada por la diferencia entre lo que se
compra y lo que se vende, después de descontar todos los gastos que
demandan los procesos internos de la empresa. Para calcular la ganancia que
se estima para el proyecto, es necesario trabajar con un esquema que
contemple los grandes nimeros: costos y ventas.

" Ventas. En este punto, el precio del producto/servicio juega un papel
fundamental, ya que es determinante del volumen de ventas, por lo que
debe explicarse brevemente cdmo se le ha definido. El plan debe mostrar
estimaciones de ventas para un periodo de al menos un afio. Es importante
explicitar como evolucionaran las ventas del producto/servicio a lo largo del
tiempo y por qué (venta regular, estacional u ocasional).

Costos. Debe presentarse la estructura de costos para el funcionamiento del
proyecto analizando los costos fijos y variables. Los costos variables son
aquellos que guardan una relacién directamente proporcional con el nivel de
producciéon; como materia prima, mano de obra directa, fuerza motriz,
comisiones, impuestos a la facturacion, etc. Se consideran costos fijos,
también llamados gastos de estructura, todos los que se mantienen
invariables o se modifican solo como consecuencia de cambios en la
capacidad productiva de la empresa: costos de edificios, seguros, sueldos de
supervisién, sueldos indirectos, gastos de mantenimiento, etc.

* El punto de equilibrio: Es la cantidad de productos/servicios que deben
venderse para que la empresa no gane ni pierda dinero, es otro de los datos
que vale la pena incluir en el plan, ya que permite visualizar el limite entre el
area de pérdidas y el area de ganancias.

Factibilidad financiera. Entre los indicadores financieros que no deben
dejar de incluirse en el plan de negocios estan los siguientes:

v" Periodo de recuperacion.

v' Valor Actual Neto (VAN).

v' Tasa Interna de Retorno (TIR).

v Valor residual de la empresa.

f. Analisis de riesgos. Todo negocio, acorde a su naturaleza y magnitud, entrafia
una serie de riesgos, cdmo identificarlos y minimizarlos es parte de la clave del
éxito, su control depende en gran medida de la habilidad del empresario o
administrador. El analisis objetivo de los riesgos da credibilidad y confiabilidad al
negocio.

Son cinco los riesgos que deben analizarse para evaluar un negocio:
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v Riesgo de desarrollo: {puede el producto ser desarrollado? ¢Sabe si el producto
esta sujeto a regulaciones, reglamentaciones o normas técnicas?

v Riesgo de fabricacion: Si se desarrolla, ¢puede ser fabricado?

v Riesgo de mercado: Si se fabrica, ¢puede ser vendido? écudl es su mercado y su
demanda? équé diferencias hay entre el producto proyectado y el de la
competencia? équé tamafio tiene el mercado y cudles son los segmentos o nichos
gue se pretenden atacar? écual es la tendencia del mercado? équé hace la
competencia para ganar participacién en el mercado?

v Riesgo gerencial: Si se vende, ¢puede lograr ser rentable? écudles son las
fortalezas y debilidades que se tendria al poseer el negocio? écudl es el precio a
que se vende el producto en el mercado objetivo? écudles son los canales de
distribucién del producto?

v" Riesgo de crecimiento: Si es rentable, ¢puede crecer?
1.3 MARCO CONCEPTUAL

Se hizo mencién de los siguientes conceptos sobre planeacion, con el fin de soportar el
contenido del estudio.

V Harry Jones, concibe la planeacién como: “El desarrollo sistematico de programas
de accion, encaminados a alcanzar los objetivos organizacionales convenidos
mediante el proceso de analizar, evaluar y seleccionar entre las oportunidades que
hayan sido previstas.

V GOmez Ceja, afirma que la planeacién es: “El proceso que nos permite la
identificacion de oportunidades de mejoramiento en la operacién de la
organizacién con base en la técnica, asi como, en el establecimiento formal de
planes o proyectos para el aprovechamiento integral de dichas oportunidades”

V Buré K. Scalan, La define como: “El sistema que comienza con los objetivos,
desarrolla politicas, planes, procedimientos y cuenta con un método de
retroalimentaciéon de informacion, para adaptarse a cualquier cambio en las
circunstancias”.
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V Brokeres de negocios. Actla como intermediario entre Compradores vy

Vendedores de negocios.

Estrategia competitiva. En cualquier empresa la Estrategia de Crecimiento
siempre serd una constante, aires de crecimiento seran aires de vitalidad en la
organizacién. Se crece al obtener mayores utilidades, al ampliarse la cuota de
mercado, al aumentar el poder de la organizacidon con nuevas adquisiciones o
fusiones, etc.

Estrategia de desarrollo de mercado. Significa desarrollar las ventas
introduciendo los productos actuales de la empresa en nuevos mercados utilizando
las variantes siguientes.

Estrategia de desarrollo de productos. Significa aumentar las ventas
desarrollando productos mejorados o nuevos, destinados a los mercados ya
cubiertos por la empresa, siguiendo cualquiera de las variantes.

Estrategia de penetracion. Significa aumentar las ventas de productos actuales
en los mercados actuales.

Flujo de caja o cash flow. Las actividades de un negocio se resumen en
entradas y salidas de efectivo de su caja. La proyeccidn de esas variaciones de la
caja, para el futuro, genera el flujo de caja o ciclo financiero del negocio. Este flujo
de caja esta llamado a describir el funcionamiento del negocio atendiendo a su
capacidad para generar dinero fresco, de modo que no exista necesidad de
inyectarle nuevos recursos.

Flujo de caja o cash flow. Las actividades de un negocio se resumen en
entradas y salidas de efectivo de su caja. La proyeccion de esas variaciones de la
caja, para el futuro, genera el flujo de caja o ciclo financiero del negocio. Este flujo
de caja esta llamado a describir el funcionamiento del negocio atendiendo a su
capacidad para generar dinero fresco, de modo que no exista necesidad de
inyectarle nuevos recursos.

Gerencia de operaciones. Se refiere a la planeacién, organizaciéon y control de
este proceso de conversion de recursos. El concepto util es importante; para
efectos del proceso es agregar utilidad o valor por encima de todos los costos en
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los cuales se incurre para obtener insumos del sistema y emprender el proceso de
transformacion.

know how: El término esta relacionado a los conocimientos practicos, técnicas o
criterios que han sido utilizados en la elaboracion o disefio de un proyecto y que se
pueden reutilizar al momento de realizar otros proyectos similares o de afinidad al
mismo.

Operaciones. Es un medio por el cual los insumos de recursos se combinan,
reforman, transforman y se separan para crear resultados Uutiles (bienes y
servicios).

Periodo de recuperacion. También denominado payback, paycash, payout o
payoff, indica el tiempo que la empresa tardara en recuperar la inversion, con la
ganancia que genera el negocio. Es una cantidad de meses o afios. Puede
calcularse en forma simple, sumando los resultados netos al monto de la inversién
inicial, hasta llegar a cero.

Prevision de ventas. Consiste en el calculo de un valor futuro de las ventas
basado en la hipdtesis de que los factores externos: el mercado, los consumidores
y la competencia.

Producto en marketing se considera cualquier objeto que puede ser ofrecido a
un mercado que pueda satisfacer un deseo o una necesidad. Sin embargo, es
mucho mas que un objeto fisico, es un conjunto completo de beneficios o
satisfacciones que los consumidores perciben cuando obtienen lo que compran; es
la suma de los atributos fisicos, psicoldgicos, simbdlicos y de servicio.

Tasa Interna de Retorno (TIR). Es la tasa de interés efectiva que da la
inversion en el negocio en evaluacion. Es la maxima tasa que es posible pagar por
el financiamiento de un proyecto, ya que devolviendo un préstamo con esa tasa,
con los ingresos generados, el proyecto no daria ganancia ni pérdida. La formula
para calcular este indicador es algo compleja, pero con una calculadora financiera
o una planilla de calculo resulta muy simple de obtener.
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Un servicio es todo acto o funcidén que una parte puede ofrecer a otra, que es
esencialmente intangible y no da como resultado ninguna propiedad, su prestacién
puede o no vincularse a un producto fisico.

Valor Actual Neto (VAN). Es el valor de la inversién en el momento cero,
descontados todos sus ingresos y egresos a una determinada tasa, que refleja las
expectativas de retorno depositadas en el proyecto, o sea indica la ganancia que
se podria tomar por adelantado al comenzar un proyecto, considerando la "tasa de
corte" establecida. Uno de los puntos conflictivos en torno al VAN es la
determinacién de la tasa seleccionada y por qué. Esencialmente, hay cuatro
opciones: el interés del mercado, la tasa de rentabilidad de la empresa, una tasa
cualquiera elegida por el inversor, una tasa que refleje el costo de oportunidad.

Valor residual de la empresa. Se define como el valor que se adjudica a la
empresa en el Ultimo afio de sus proyecciones. El valor residual puede mejorar
mucho el flujo de fondos final del negocio, y por lo tanto, su tasa interna de
retorno.
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PARTE INTRODUCTORIA DEL PLAN DE NEGOCIO

Teniendo en cuenta los objetivos establecidos para este proyecto investigativo y la
estructura que debe contemplar todo plan de negocios, el grupo investigador elaboro
éste dividiéndolo en 4 grandes partes.

La primera parte estd destinada a la caracterizacion cualitativa, es decir, identificacion
de la empresa, acta constitutiva, ubicacion geografica, misién, visidon, objetivos,
necesidad a cubrir en el mercado, funcionamiento administrativo y operativo de
Mokana, infraestructura instalada y proyectada.

La segunda parte contempla el analisis de mercado, el analisis de la empresa teniendo
en cuenta las 5 fuerzas de Porter. Se establecié el mercado objetivo de Mokana y se
analizaron los resultados obtenidos de la investigacidon de mercado que se hizo de
manera virtual para conocer si Mokana es la respuesta a las necesidades del cliente y
percibir las posibilidades de crecimiento de la misma.

En tercera parte se hizo un analisis diagndstico de Mokana a partir de la Matriz DOFA
de esta manera se conocieron sus debilidades y amenazas para prevenir los riesgos
futuros y aprovechar las fortalezas y oportunidades para incrementar el negocio.

La cuarta gran divisidon estara destinada a la parte cuantitativa del plan de negocio. En
la cual se hizo un analisis econémico - financiero de Mokana con sus posibles
proyecciones.

Cada una de estas cuatro partes apuntaron a pormenorizar los pasos descritos en los
objetivos especificos del proyecto que fueron los que guiaron para la elaboracién de un
plan de negocio de acuerdo a las necesidades de la empresa estudiada.

61



PG AR

2. CARACTERIZACION CUALITATIVA DEL PLAN DE NEGOCIO DE MOKANA
CLUB NAUTICO

2.1 DELIMITACION Y CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

¢ Identificacion.

Razon Social : Mokana Club Ltda.

Nit. : 900.079.626-5

Municipio : Cartagena

Direccién : Laguito Cra. 12 No.12-80

Teléfonos : 300-8107502 - 300-6510383

Sedes o Sucursales : Sede Cartagena

e-mail. : mokanaclub@yahoo.com

Representante Legal : Julidn Suarez - Andrés Felipe Quintero
Duque, suplente.

Asesores de Mokana : Jorge Suarez. Asesor financiero

Liliana Hernandez. Asesor de RR. HH.

Beatriz Zerrate Asesor Legal y Contable.

Asesor Comunicacion  Social, = Embestir

publicidad Asesor publicidad y mercadeo.
Antigliedad de la empresa : 3 afos

¢ Acta constitutiva. Por escritura publica # 1200 del 7 de abril de 2006, otorgada
en la Notaria Tercera de Cartagena, inscrita en la Cadmara de Comercio el 11 de
abril de 2006 bajo el #4838 del libro 9 del registro mercantil, se constituyd una
sociedad Comercial del tipo de las limitadas denominada MOKANA CLUB LTDA, con
una duracidn hasta abril 07 del afio 2026. (Ver Anexo D pp.121)

¢ Ubicacion geografica y beneficios estratégicos. Mokana club nautico estd
ubicada estratégicamente en la playa del barrio el Laguito en el sector turistico de
Cartagena, por su ubicacidn geografica goza de los siguientes beneficios
estratégicos:

1. Perfecto estadio para la ensefianza de deportes nauticos de navegacion,
debido a su gran espacio de aguas poco profunda y por su agua plana facilita
el aprendizaje de los deportes de navegacion.

2. Ubicacion cercana al spot de surf.

3. Por estar ubicada en el sector turistico tiene una alta frecuencia de transito
de turistas.
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4. Facil acceso y ubicacion.

5. Sector conocido a nivel mundial por ser un excelente spot para la practica de
deportes nauticos.

6. Perfectas condiciones climaticas.

¢ Mision. Somos una empresa joven que desarrolla actividades de comercializacion
de equipos nauticos y prestacion de servicios para turistas y deportistas que
practican deportes extremos motorizados y no motorizados como: SURF,
WINDSURF, KAYAK, KITESURF, SNORKEL, VELEROS MENORES, y PESCA.
Trabajamos por la conservacién del medio ambiente y la buena utilizacién de sus
playas, ademas contribuimos al crecimiento sustancial del turismo en Cartagena.

¢ Vision. Ser la primera opcion de los turistas y deportistas en el mundo que se
dedican a la practica de deportes extremos y nauticos. Trabajando sobre las bases
de una buena planeacion del negocio y la fuerza de nuestra actividad podremos
alcanzar nuestra vision a través de:

La expansion del servicio a nivel nacional e internacional

Complacer consistentemente a nuestros clientes: “Turistas y deportistas”
Productos y servicios siempre innovadores y al gusto del cliente.

El Mejoramiento continuo de la empresa.

AN NI NERAN

4 Objetivos. Mokana es una empresa con objetivos muy claros para brindar un
buen servicio a sus clientes, implementando y expandiendo esta actividad como
alternativa deportiva en todas las ciudades de Colombia, donde las condiciones
climaticas lo permitan.

v' Ser la Unica y mejor empresa del pais.

v' Ser lideres en hospitalidad y seguridad con calidad y servicio a través de
atencién personalizada.

v Hacer las cosas bien desde la primera vez, anticipdndose a las necesidades
del cliente.

v Ser lideres en tecnologia, y capacitacion.

v' Fomentar un mejoramiento continuo en todos sus servicios por medio del
optimo direccionamiento de la empresa manejada dentro de un ambiente
de honestidad amabilidad y armonia.
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> Necesidad a satisfacer. Mokana actualmente esta cubriendo las necesidades de
los deportistas, turistas y/o personas que les apasionan los deportes extremos,
entre ellos los nauticos: SURF, WINDSURF, KAYAK, KITESURF, SNORKEL,
VELEROS MENORES y PESCA. A pesar que Cartagena es una ciudad turistica con
excelentes condiciones climaticas para la practica de estos deportes nauticos,
antes de su creacion, no se habia explotado y satisfecho esta necesidad en
Cartagena, y a este grupo de personas que vienen en época de vacaciones a
disfrutar de la brisa y el mar, elementos importantes y primordiales para la
practica de estos deportes. Asi mismo se esta ofreciendo y cubriendo una sana
diversion a la juventud Cartagenera y turistas en general, lo cual beneficia la
economia y el turismo de esta ciudad, por que se abre una compuerta para traer a
mas turistas a practicar y apreciar estos deportes nauticos, ademas porque las
nuevas tendencia de la moda apuntan hacia la practica de los mismos.

A raiz de la gran acogida de esta pequefia empresa, se ha creado también la
necesidad de muchos jovenes cartageneros y de otras partes de Colombia, de
aprender sobre la practica de estos deportes. Para cubrir esta necesidad, Mokana
estd desarrollando cursos para todas las personas que deseen aprender la practica
de estos deportes nauticos.

2.2 FUNCIONAMIENTO ADMINISTRATIVO DE MOKANA

Mokana trabaja en actividades de comercializacion de equipos nauticos y de prestacién
servicios apuntando a este tipo de deportes. Actualmente para la puesta en marcha de
esta actividad se cuenta con 1 gerente general, 1 administrador, 2 instructores, 1
guardia. Todos ellos enfocados hacia la direccidon de su Junta directiva.

4 Estructura administrativa y organizacional

Cada persona en la empresa ocupa una posicion determinada desde la cual efectta
ciertas tareas y ejerce ciertos efectos para lograr que Mokana tenga los mejores
resultados y que sus clientes se sientan satisfechos con el servicio que ella ofrece. Los
niveles de autoridad y jerarquizacién, se muestra en el organigrama, el cual revela:

e La division de funciones.

e Los niveles jerarquicos.

e Las lineas de autoridad y responsabilidad.

e Los canales de comunicacion.

e La naturaleza lineal o staff.

e Las relaciones existentes entre los puestos de la empresa.
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JUNTA DIRECTIVA
GERENTE
ADMINISTRADOR

[ FIBRERO ] [ INSTRUCTORES ] [ BARTENDER ]

Figura 1. Estructura Organizacional
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Figura 2. Flujograma de proceso de Mokana

Inicio del curso
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Teniendo en cuenta la estructura y el flujograma anterior, se determind que para el
funcionamiento operativo de Mokana era necesario contar con un buen Recurso
Humano cuyo perfiles de cargos estuvieran bien definidos y acorde al proceso
productivo.

v" JUNTA DIRECTIVA
Funciones
e Toma de decisiones
e Reunidn semanal para el control y cumplimiento de los objetivos de Mokana
e \Velar por el buen desarrollo de Mokana club
e Control de la parte legal

v GERENTE

Funciones diarias

e \Velar por la limpieza y orden del lugar de trabajo

e \Verificar estado del material de trabajo

e Velar por el buen desarrollo de los empleados en sus actividades

e Controlar que las actividades se efectien de acurdo a la estandarizacidon de
procesos

e Velar por la seguridad del establecimiento comercial de Mokana club

e Desarrollar ideas para el bien econémico de Mokana

e \Velar por un excelente servicio al cliente

Tareas complementarias
e Atender clientes
e \Velar por el orden y estado de los equipos
e Dirigir empleados para el cumplimiento de los objetivos
e Crear proyectos lucrativos para Mokana club
e Control de némina.
e Control de incentivos y capacitaciones para los empleados
e Seguir con el horario de trabajo
e Acatar 6rdenes de los superiores
e Mantener inventario de Equipos
e Control de cuentas
e Control de la contabilidad
e Hacer cumplir los deberes de Mokana club
Horario: 6 dias a la semana - de 8:00am - 06:00pm
Sueldo: $800.000 mensuales

66



nIOK ANA

v" ADMINISTRADOR.
e Conocimientos contables, de manejo y control de empleados, de
recuperaciéon de cartera, manejo del ingles, excelente servicio al cliente.
e Bachiller y universitario en alguna ciencia econémica
e Experiencia requerida: bachiller y profesional universitario en una ciencia
economica.
e Salario: $ 400.000 mensual + 20% de los cursos.

Funciones

e Controlar que la empresa esté limpia y ordenada. La escuela siempre debe estar
limpia para una buena presentacidon al igual que el bar debido a su venta de
alimentos. Debe velar porque las cosas estén siempre en su lugar. Debe haber un alto
control con el orden, educando a los clientes y dando el ejemplo.

e Controlar las cuenta de la empresa. Todos los movimientos de dinero que sean
efectuados en la escuela y en el bar deben estar correctamente ingresados en
sus respectivas planillas y cuadrar porque todos los descuadres seran asumidos
por él.

e Manejar la cartera de cobranzas. Debe enviar mail con el estado de cuenta al
cliente un vez semanal y se hard una llamada mensual hasta que el cobro se
haga efectivo.

e Atencion y/o servicio al cliente. Atender y solucionar los problemas que se
presenten a los clientes. Debe haber un alto control para que los que entren a
la escuela sean rapidamente atendidos, ofreciéndole los servicios tanto de la
escuela como del bar.

e Mokana maneja dos tipos de clientes: 1. Los miembros del club. 2. Los que
lleguen a la escuela solicitando los servicios tanto de esta como del bar.

e Debe ensefiarle al joven aprendiz hacer los cursos, debe llevarle el control del
mismo y hacerlo cumplir con sus responsabilidades.

e Debe realizar los cursos, estandarizarlos y llevar un cronograma de los mismos
por escrito. Velar por cumplir las metas de horas semanales en cursos.

e Es el encargado de ser el medio de distribucién de la publicidad que se le
entregue.

e Tendrd a cargo dos empleados, llevara el control de pago de salario quincenal,
sera responsable por las tareas de sus empleados, debera poner a trabajar a
estos empleados delegandole tareas las cuales facilitaran su funcién. Debera
responderle a sus superiores y obedecer sus érdenes .

e Todos los equipos de la escuela y de bodegaje deben estar en buena
presentacion, buen estado y en funcionamiento. Debe cuidar que los equipos
del bar estén ordenados y limpios y los aparatos electrénicos que se les debe
hacer mantenimiento 3 veces semanales.

e Cancelar los servicios de Mokana antes de su fecha de vencimiento.
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Inventarios. Es el encargado de la variedad de productos del bar y de tener una
buena rotacidon de inventario. Le compete hacer el inventario mensual de la
escuela.

Debe solucionar los problemas que se presenten en la escuela hasta donde su
autoridad le permita y cumplir con las tareas que le sean asignadas.

Taller. Debera llevar un control de todos los clientes, materiales y herramientas.
Horarios: Deberd cumplir con un horario previamente establecido y hacerlo
cumplir a los empleados.

Clientes. Le compete buscar mas clientes.

FIBRERO

Conocimiento de matematica basica, de reparaciones en fibras y de servicio al
cliente.

Experiencia requerida: 5 afios de fibrero.

Salario: $200.000 mas 50% de utilidades del taller

Horario: De 8:00am - 06:00 pm. 6 dias a la semana

Funciones Basicas.

Limpiar zona de trabajo

Verificar estado del material de trabajo
Mantener los equipos en su lugar
Hacer reparaciones necesarias

Tareas complementarias.

Atender clientes

Velar por el orden y estado de los equipos
Repara equipos averiados de mokana club
Seguir con el horario de trabajo

Acatar 6rdenes de los superiores

INSTRUCTOR.

Conocimiento en deportes nauticos, saber nadar, manejo del inglés,
conocimiento en matematicas basicas, manejo de herramientas basicas,
habilidad para arreglar objetos, servicio al cliente.

Experiencia requerida: bachiller y deportista nautico.

Salario: $400.000 mensuales mas el 20% de los cursos.

Horario: Entrada 08 am. - 12:00 m. almuerzo: 1 hora. - 1,00 pm - 6:00 pm

Funciones Basicas

Limpiar zona de trabajo

Verificar estado del material de trabajo
Mantener los equipos en su lugar
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Buscar clientes

Tareas complementarias

Atender clientes

Velar por el orden y estado de los equipos

Debera llevar el control y el horario adecuado para de los cursos realizados y
programados

Debera conseguir y mantener una cantidad min de 3 estudiantes por mes

Crear el programa de los cursos

Seguir con el horario de trabajo

Acatar 6rdenes de los superiores

BARTENDER.

Conocimiento de matematica basica, atencion de servicio al cliente, manejo del
inglés, conocimiento en limpieza (barrer, trapear, limpiar), saber nadar.
Experiencia requerida: bachiller

Salario: $300.000 mensuales.

Horario: Entrada 11 am. - 12 a 1 almuerzo - 1pm - 6pm o 7 pm dependiendo
de los clientes.

Funciones Basicas.

Abrir el inventario

Barrer ( bar- bafio-escuela)
Limpiar ( sillas- barras- mesas)
Cepillar la arena

Colocar adornos

Comida para los perros

Cerrar el inventario

Tareas complementarias.

Atender a todos los clientes.

El bar siempre debe estar surtido.

Musica

Control diario de dinero

Ofrecer productos

No dejar entrar a nadie desconocido

No dejar que nadie coja las cosas sin permiso.

Alquilar equipos. Vender portafolio de la escuela.
Mantener el drea del bar limpia ( sin botellas, ni basura)
Informar a los supervisores de todas las actividades y situaciones que se presenten a diario.
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e Realizar tareas asignadas por el supervisor

v GUARDIA DE SEGURIDAD
e Conocimiento en matematica bdsica, conocimiento en primeros auxilios,

conocimiento en técnicas de seguridad.

e Experiencia requerida: bachiller y deportista nautico.
e Salario: $565.000 mensuales.
e Horario: De 6:00pm - 08:00am 6 dias a la semana.

Funciones Basicas
e Limpiar zona de trabajo
e Verificar estado del material de trabajo
e Mantener los equipos en su lugar
e Velar por la seguridad del establecimiento comercial de Mokana Club

Tareas complementarias.
e Atender clientes
e Velar por el orden y estado de los equipos
e Lavar el bafio dos veces a la semana
e Alimentar perros
e Seguir con el horario de trabajo
e Acatar 6rdenes de los superiores
e Mantener inventario de sillas

4 Infraestructura instalada. La empresa actualmente se encuentra funcionando
en un local arrendado en el barrio El Laguito y para ejecutar su actividad construyo:
v/ Estructura de Hierro, con carpa de lona para cubrir el sol y la lluvia.
v'Barra de cemento desde donde se despacha
v'Hangares para almacenar equipos nauticos
v'Bafios y duchas para clientes

4 Infraestructura proyectada. Para efecto de mejorar su funcionamiento y sus
condiciones locativas, prestar un buen servicio y apuntar a un futuro crecimiento
empresarial se tiene proyectado a corto plazo adquirir:

1 Hangar de 5 metros de altura.

Repisas en madera para tablas de 60 puestos.

40 lockers de PVC, 80 m? en piso de plastico

Area de descanso con 25 sillas, 5 mesas, 4 camas, 2 barras.

Cuarto para equipos electronicos.

AV NN
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Taller con 1 mesa, 1 repisa, 5 gabinetes.

Bafios para damas y caballeros, duchas, vestidores.
Bodega de 20 m?.

Almacén deportivo.

Espacio libre 150 m?.

ASANRNENENRN

Figura 3. Infraestructura proyectada
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3. ANALISIS DE MERCADO

3.1 ANALISIS DEL SECTOR.

R/

% Entorno socio cultural. Los clientes de Mokana estan ubicados en los estratos
altos 5 y 6; las personas que conforman su entono gozan de muy buena
educacidon y excelente estilo de vida, lo que la constituye en una ventaja para
Mokana, ya que ellas pueden afrontar altos costos por sus hobbies y disponen del
tiempo necesario para su practica; ademas, el hecho de estar ubicada en un
sector turistico de Cartagena la hace atractiva a los ojos del turista que viene a
practicar deportes extremos acuaticos. Su ubicacién en el barrio del laguito le
concede beneficios estratégicos por su ubicacién en una playa, la cual cuenta con
un gran espacio de aguas poco profunda y por que su agua plana facilita el
aprendizaje de los deportes de navegaciéon. Ademas tiene una alta frecuencia de
transito de turistas y es conocido a nivel mundial por ser un excelente spot para
la practica de deportes nauticos y Perfectas condiciones climaticas (viento).

% Entorno Medio Ambiental. Teniendo en cuenta que Cartagena es un sitio turistico,
Mokana realiza responsablemente buenas practicas ambientales por cuanto esta
en permanente contacto con la naturaleza, ademas el clima es su principal
fortaleza y debilidad ya que es quien define si se pueden o no realizar las
actividades. Por esta razén, Mokana club se encarga de cuidar, conservar e
implementar cultura para el cuidado del medio ambiente. Las areas utilizadas por
Mokana, Unicamente requieren del cuidado normal que se le debe dar a todos los
mares y playas del mundo, no regar basura, no contaminar. La vida marina se ve
altamente afectada en el sector de influencia de Mokana club, especies como
langostas, pulpos, se ven afectadas por alta pesca ilegal de los crustaceos que no
han desarrollado su tamafo ideal para el consumo.

R/

% Entorno Politico-Legal: El grupo de poder actuante en el sector de Mokana es la
Capitania de Puerto, la cual obliga a tener una licencia de Explotacién Comercial
para poder ejercer la actividad de club de deportes nauticos en las playas de
Cartagena. Ademas el gobierno local a delegado a DIMAR velar por todas las
playas y zonas de bajamar, por tanto hay que trabajar de acuerdo a los
parametros de estas dos entidades.
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ﬁ] gran mayoria de los proveedores sm

internacionales, y aunque existen varios que
suministran los mismos productos y servicios,
la mayoria tienen las mismas exigencias en
cuanto el tamafo del pedido, y los precios
son altos en todos los proveedores debido a
la tecnologia utilizada y que no son muchos
los proveedores, escasamente hay 10
proveedores altamente competitivos, el resto
de proveedores son industrias muy pequefias
que no tienen capacidad productiva ni
garantias de calidad como para ingresar en el

3.1.1 Analisis de Mokana segln las 5 fuerzas de Porter

1

ﬂas barreras de entrada son altas, debido a |OA

altos costos que tienen los equipos nauticos, y
los altos costos arancelarios para la
importacion de los mismos. El conocimiento en
este tipo de actividades es un poco restringido
y escaso en Colombia. Otro obstaculo, es que
la practica de estos deportes solo se puede
realizar en lugares geograficamente
estratégicos, donde las condiciones climaticas

Qean adecuadas. /

ANALISIS DE
MOKANA SEGUN
LAS FUERZAS DE
PORTER

2

La rivalidad con la competencia, se podri}
decir que es baja, ya que ambas
empresas estan ubicadas en polos
opuestos de la ciudad, y los precios que
se manejan son muy parecidos, sin
embargo Mokana Club posee altos costos
fijos, y la competencia maneja costos
fijos mucho mas bajos debido a la
diferencia de estratos. Ambas compaiiias
se mantienen constantemente
elaborando campafias publicitarias, para
atraer el mayor numero de clientes

Qercado de Colombia y Latinoamérica. /

/Los clientes no tienen mucho poder de\

negociacion, ya que los precios
establecidos no difieren mucho a los de
la competencia, ni a los precios de los
productos sustitutos; ademdas no hay
mucha competencia en el mercado
como para elegir y exigir descuentos.

- e

Q)sibles.

4

Gn este mercado existe gran cantidad dh

productos sustitutos, como son las
escuelas que ensefan otro tipo de
deportes tradicionales y deportes extremos
en Colombia, los deportes nauticos son
relativamente nuevos en el pais. Los
precios de estos productos sustitutos son
muy parecidos a los de Mokana Club, por
ende los clientes se basan en otras

variables a la hora de elegir que practicar.




PG AR

3.2 MERCADO OBJETIVO DE MOKANA

Para Mokana es importante los deportistas tanto Ilocales, nacionales como
internacionales, pero también el turista que se inclina por los deportes extremos;
hacia ellos apunta el perfil de sus clientes potenciales, sin embargo esta empresa hace
extensivo sus servicios a toda persona que desea experimentar nuevas actividades,
nuevos deportes, nuevos retos, clientes que llegan a Mokana a satisfacer sus
necesidades con relacidbn a éstos deportes nauticos, o a experimentar nuevas
emociones en un periodo de vacaciones.

Toda persona que desea experimentar nuevas actividades, nuevos deportes y/o
nuevos retos, ademas de los turistas y deportistas nacionales e internacionales que
satisfacen sus necesidades con respecto al deporte son los consumidores de Mokana.

En la empresa se maneja un gran rango de edad mas o menos entre 8 - 60 afios, no hay
discriminacion de sexo, ni de religion u origen, por lo general la condicién social siempre
requiere un estrato alto debido a los altos costos en la compra de equipo que se
necesitan para la practica del mismo, es decir que este consumidor va a requerir algo de
dinero para darse el lujo de practicar estos deportes.

El mercado de Mokana tiene tendencias a consumir todo lo que sea saludable para el
cuerpo, que sea de buenas practicas ambientales, y sobre todo cuando se trata de
deportes extremos, por esta razdn sus productos se ven favorecidos por estas
tendencias.

Cada vez hay mas jovenes Cartageneros y turistas que concurren de todas partes a
buscar los servicios de Mokana, con mas fuerza en periodos de vacaciones, de hecho
las posibilidades de crecimiento de esta empresa son altas. Para satisfacer las
necesidades del mercado objetivo se ha adicionado al portafolio de servicios otros
deportes que no estaban contemplados en su fase inicial.
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Jovenes de la nueva
generacién que estan
empezando a conocer
y a interesarse por
estos deportes
nauticos.

o /

3.3 MERCADO Y REPRESENTACION DEL PRODUCTO.

Deportistas locales que
buscan satisfacer sus
necesidades acerca del
deporte nautico que
practican.

Mokana divide su

3 mercado objetivo en 2

tres segmentos:

4 )

Turismo extranjero que
busca actividades para
vacacionar o han
tenido algln encuentro
previo con el deporte y
desean seguir

intentando.

- w

Diagrama 2. Mercado objetivo de Mokana

3.3.1 Caracteristicas. Mokana presenta sus servicios con una excelente calidad,
tanto el servicio al cliente como en la tecnologia de equipos, lo presentan como algo
Unico que no se consigue facilmente y que mucha gente desconoce, pero que no es
algo imposible de realizar por que ahora Mokana Club lo tiene al alcance de todos, lo
presenta como algo facil que se aprende rapido y que muy poca gente lo practica o sea
es como una comunidad muy pequefia que quiere expandirse y darse a conocer.

Actualmente el mercado de Mokana son los turistas que vienen de todas partes a
aprender espafiol, y hacer cursos de idiomas, el mercado de familias de estratos altos
del interior de pais que vienen de vacaciones a Cartagena y el mercado de deportistas
de alto rendimiento del mundo.
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Mokana se identifica corporativamente con su logo que significa:

N

Figura 4. Logo de Mokana

La punta de una tabla de surf, con un atardecer en el fondo y dos palmas a los lados
con una direccibn como si el viento estuviera moviéndolas. Significa: elegancia +

deporte + tranquilidad y belleza.

3.3.2 Analisis interno. La relacion de Mokana con su entono es muy buena, ya que
las condiciones ambientales, sociales, deportivas y culturales se le han dado para
funcionar en un sitio como este, ademas, ha sido aceptada por la comunidad y por los
grupos de poder de la zona. En los Ultimos afios a habido una excelente aceptacién, no
solo a nivel local sino también a nivel nacional, sin contar con el turista que llega del
exterior buscando practicar este tipo de deportes, porque hoy hay mas reconocimiento
entre los jovenes sobre la practica de estos en el pais, hay mayor compra y venta de
equipos nauticos a nivel nacional e internacionalmente, las grandes empresa de
articulos nauticos desarrollan constantemente nuevas tecnologias y siempre tienen en
cuenta a Mokana, y hoy la mas grande de las empresas se ha vuelto patrocinadores de
eventos deportivos nauticos en Mokana.

Con el personal que presta sus servicios en la empresa maneja excelente relaciones,
para que se sientan motivados y de esta manera ejecutan bien sus funciones, ya que
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se sienten contentos con su trabajo y con su empresa, en Mokana hay un buen clima y
compromiso organizacional, siempre se ha mantenido una relacion empatica entre
patronos y subalternos con el propdsito que los objetivos se cumplan.

vV Diseio de la oferta. Al mercado objetivo de Mokana se le ofrece un servicio con
equipos de Ultima tecnologia, atencién personalizada, instructores capacitados
para darles una capacitacién de calidad, se hace alto control en seguridad para los
clientes, se ofrece variedad de tablas, toda clase de equipos en todas las etapas
del aprendizaje, se le ofrece bodegaje, servicio de agua, zona VIP,
acompafamiento permanente del instructor, una zona ideal para ensefianza y ante
todo un excelente precio.

V Productos y servicios

Producto Descripcion
CWS-1H CURSO DE WINDSURF 1H
CWS-4H MINICURSO DE WINDSURF
CWS-8H CURSO COMPLETO DE WINDSURF
CS-1H 1 HORA DE CURSO DE SURF
CS-4H CURSO COMPLETO DE SURF
CK-1H 1 HORA DE CURSO DE KITE
CK-3H UNA SESION DE 3 HORAS DE CURSO DE KITE
AS-1H ALQUILER 1H SURF
AS-5H TICKETERA DE ALQUILER 5 HORAS SURF
AWSE-1H ALQUILER 1H WINDSURF EQUIPO DE ESCUELA
AWSE-5H TICKETERA DE ALQULER 5 HORAS EQUIPO DE ESCUELA
AWSP-1H ALQUILER 1H EQUIPO PROFESIONAL DE WINDSURF
AWSP-5H TICKETERA DE ALQUILER 5HORAS EQUIPO PROFESIONAL
BWS-1M BODEGAJE WINDSURF 1 MES
BS-1M BODEGAJE SURF 1MES
BK-1M BODEGAIJE KITE 1 MES
MEMBRESIA | AGUA Y INGRESO ZONA VIP
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Caracteristicas del producto

Ultima tecnologia en equipo
Curso personalizado

Zona ideal de ensefianza
Instructores capacitados

CWwWSs:

cs: Acompanamiento de Instructor

Ultima tecnologia en equipo
Curso personalizando
Instructores capacitados
Alto control de seguridad

CK:

AS: Variedad de tablas

Ultima tecnologia

AWS: Toda clase de equipos en todas las etapas de aprendizaje

Seguridad
Servicio de agua y zona vip
Excelente trato hacia el cliente

BODEGAJE:

N N N N N AN N NN

Zonas del pais donde se presta el servicio.

Departamento Actividades desarrolladas
Atlantico Windsurf, Kitesurf, Surf.
Bolivar Windsurf, Kitesurf, Surf.
Magdalena Windsurf, Kitesurf, Surf.
Valle del Cauca Windsurf, Kitesurf.
Providencia Windsurf, Kitesurf, Surf.
Pacifico Surf.
Guajira Windsurf, Kitesurf.
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Servicios utilizados en el sistema productivo.

Parte
Nombre Utilizada
Comun
1 Agua Cursos, alquileres,

bodegajes

Area de descanso,

2 Electricidad taller, seguridad.

Etapa de
Produccién en
donde la utiliza

Lavado de equipos y
personal

Neveras de bebidas, equipo

de so nido, maquinaria en

el taller ( pulidora) luces en
la noche

Método de

obtencion
(de donde
proviene?)

Aguas de
Cartagena

Electricaribe

V Precios. Estos son los mas bajos de Colombia, por que uno de sus objetivos es
poder dar a conocer el deporte en el pais y en Cartagena con mucha fuerza, de
hecho este debe ser accesible al bolsillo del cliente colombiano en general.
Ademas Mokana realiza promociones y descuentos por cantidad de clientes y por
cantidad de horas, asi mismo cuando llegan en familia o con amigos cercanos y
cuando se estd en épocas de temporada de vacaciones. Los precios de Mokana
estan dentro del rango que arrojo el estudio de mercado, esto es lo que la gente

esta dispuesta a pagar.

Descripcion del precio por producto

Producto Descripcion °,fe.“a
maxima
CWS-1H 2
" CURSO DE WINDSURF 1H
CWS-4H
" MINICURSO DE WINDSURF
CWS-8H
" CURSO COMPLETO DE WINDSURF
CS-1H 2
" 1 HORA DE CURSO DE SURF
CS-4H 2
" CURSO COMPLETO DE SURF
CK-1H
" 1 HORA DE CURSO DE KITE
CK-3H
" UNA SESION DE 3 HORAS DE CURSO DE
KITE
AS-1H 8
" ALQUILER 1H SURF
AS-5H
" TICKETERA DE ALQUILER 5 HORAS SURF
AWSE-1H 3
ALQUILER 1H WINDSURF EQUIPO DE
ESCUELA
AWSE-5H

TICKETERA DE ALQULER 5 HORAS EQUIPO
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Producto Descripcion °,fe.’ta Precio/unidad
maxima
DE ESCUELA
AWSP-1H * ALQUILER 1H EQUIPO PROFESIONAL DE 3 50.000
WINDSURF
AWSP-5H * TICKETERA DE ALQUILER 5HORAS EQUIPO 190.000
PROFESIONAL
BWS-1M *  BODEGAJE WINDSURF 1 MES 25 120.000
BS-1M *  BODEGAJE SURF 1MES 50.000
BK-1M *  BODEGAIJE KITE 1 MES 80.000
MEMBRESIA|  «  AGUA Y INGRESO ZONA VIP 35.000

VvV Sistema de distribucion de los productos. Los productos de Mokana se
distribuyen Unicamente en los sitios destinados para deportes nauticos y a través
del canal directo, es decir Mokana vende el producto o servicio directamente al
consumidor final, sin intermediarios, pero se comercializan y promocionan a través
de campanfas publicitarias.

VvV Comunicacion. Mokana promociona sus servicios por medio de pagina web,
volantes y afiches, por publicidad gratis como entrevistas de television, trabajos
universitarios, entrevistas de revistas y periddicos. Realizacién de eventos.
—Realiza campafias de posicionamiento ya que el objetivo es que el publico asocie
la marca con una serie de valores positivos. —Promocidn de ventas: venta personal
y relaciones publicas que estimulan la compra de los clientes.

V Personal de contacto. Son los mismos funcionarios de la empresa, ya que estos
son los encargados de prestar el servicio, ademas, porque el objetivo de Mokana
es la atencion personalizada, asi se cercioran que este fue prestado de manera
satisfactoria.

V La evidencia fisica. El servicio se entrega directamente en Mokana, es decir
entre empresa y cliente ya que de esta manera se percibe la satisfaccion e
insatisfaccion del mismo, porque el interés de Mokana es que el cliente se lleve
una muy buena impresion del servicio que se le brind6 y de la empresa. De hecho
es del interés de Mokana cumplir con su proyecto de mejorar la parte locativa de
la empresa.
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V Ventas. Mokana Club maneja mas ventas por pedidos, ya que se hacen de una a
dos compras por afio. Igualmente se manejan niveles minimos de stock en la
venta de articulos de precio mayor 1'000.000. Accesorios y demas, asi mismo se
maneja un stock al menos 5 articulos de cada referencia. Con algunos proveedores
se trabaja en Articulos por consignacion como con Tametco. Por ser articulos de
de gran valor se manejan niveles bajos de stock, 5 articulos por cada referencia.
Las ventas en Mokana se controlan por medio de planillas, alli se anotan todos los
ingresos de la escuela, por ejemplo nombre del cliente, hora de entrada y de
salida, equipo que esta usando, tipo de servicio que el cliente estda comprando.

Promedio de produccion mensual de ventas en un periodo de un afo para
cada producto.

Producto Meses
01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12
CWS-1H 9 11 2 3 2 11
CWS-4H 6 1 2
CWS-8H 9 3 1 2
CS-1H 3 1 1
CS-4H 1 1 1
CK-1H
CK-3H
AS-1H 51 15 9 3 12 13 54
AS-5H 2 1 1
AWSE-1H 9 7 1 1 6
AWSE-5H 2 1 1
AWSP-1H 1 3 3 2
AWSP-5H
BWS-1M 5 14 1 14 4 9
21
BS-1M 5 1 1 14 4
BK-1M 2 1
MEMBRESIA| 7 3 2 4 4 4 7
AK

V Servicio al cliente. En Mokana se maneja un excelente servicio al cliente,
siempre pendiente de cualquier la colaboracion que se le pueda ofrecer al cliente:
tratar de llenar cualquier inquietud que tenga sobre los deportes nauticos -
excelentes instrucciones a la hora del deporte - se manejan equipos de la ultima
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tecnologia y en buen estado - los cursos se realizan de acuerdo al cronograma
establecido.

VvV Competencia. Una de las ventajas competitiva de Mokana es la poca competencia
gue tiene, en el area de influencia solo existe una empresa que tiene los productos
que comercializa la empresa, pero hay una diferencia bien marcada entre las dos y
es que Mokana presta un excelente servicio al cliente por el manejo de los valores
institucionales como los son la honradez y responsabilidad, el respeto - excelente
ubicacidon comercial - tecnologia en equipos.

V Abastecimiento. Mokana ha seleccionado a sus proveedores por ser grandes
marcas y reconocidas mundialmente, ademdas manejan bajos precios en el
mercado de equipos nauticos. Sus proveedores son:

¢ The loft y cogua: por relaciones cercanas con el duefio de la empresa.
The loft: proveedor de velas de windsurf -

Dakine: proveedores de accesorios de deportes nauticos

Tametco ltda.: Equipos y accesorios de windsurf

Cogua: proveedor de tablas de surf y de kite

RRD: proveedor de tablas de windsurf

Sunset board: proveedor de tablas de surf y de paddle surf

*® & & O o o

3.4 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.

Para efectos de identificar necesidades, evaluar el mercado y definir la ampliaciéon de
éste, se elabord una encuesta la cual se llevd a cabo de manera virtual a una poblaciéon
de 67 personas y sus resultados fueron los siguientes:

Grafico 2. Personas que le gusta la playa

M Personasque le gusta laplaya: ™ S| NO

3% 0%

97%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacion de Mercado virtual
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En la grafica 2 se evidencia que al 97% de la poblacién encuestada manifestd que le
gusta la playa, lo cual es un factor importante para Mokana club ya que antes de que
la persona decida practicar algun deporte, primero debe sentir atraccion por la playa.

Grafico 3. Cada cuanto van a la Playa

B 132 vecespor mes M 334 vecespor mes ' 4 0 mas veces por mes
M nunca ¥ No responde

7% 2%

34%

49%

5%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual
En la grafica 3 se observa que casi la mitad de la muestra (49% - 5%) tiene una
frecuencia bastante alta, mas de 4 veces por mes visitan la playa. Se ve en el grafico

que un 34% de la poblacién encuestada ocasionalmente vistan la playa por mes (1 a 2
veces), solo el 7% de esta poblacién nunca va a la playa.

Grafico 4. Cuanto dinero llevas ala playa

m Nada W Menos de $10.000 m De $10.000 a $50.000 ®m mas de $50.000 m No responde

0,

70%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacion de Mercado virtual
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Con la informacion del grafico 4 se puede estimar cuanto estarian dispuestos a gastar
o consumir los clientes en la playa, el 71% de las personas encuestadas lleva de
$10,000 a $50,000 pesos, con base a esto Mokana podrian definir precios y ofrecer
productos que se acerque a ese presupuesto.

Grafico 5. Horas preferibles parair a la Playa

B Mafiana ® Mediodia ® Tarde

33%

48%

19%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacidn de Mercado virtual

En el grafico 5 se puede observar como las personas disfrutan mas de la playa en las
horas de la manana (48%), muy pocas al medio dia (19%), esto podria ser por el sol o
las altas temperaturas. A las personas les gusta asistir en la manana, podria ser que
desean tener mas energia fisica para ir a la playa y el 33% le gusta ir en las horas de
la tarde para ver los atardeceres de esta ciudad, lo cual favorece a Mokana porque
puede explotar este mercado con ese porcentaje de personas.

Grafico 6. Qué le gusta hacer a la gente en la playa

H Leer M Deporte M Beber M Tomarelsol ™ Otro = Noresponde

13% 2% 2%

27%
49%

7%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual
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El grafico 6 indica que el 49% de la poblacidon encuestada manifesté que prefiere hacer
deporte cada vez que van a la playa y el 27% solo les gusta tomar el sol y broncearse.
Muy pocos van a la playa a leer (2%). Este es un buen resultado para que Mokana
impulse su actividad deportiva en la playa.

Grafico 7. Con quienes va a la playa

M Solo ® Familia® Amigos(as)® Pareja ™ Todas las anteriores ® Otro ¥ No responde

0% 2% 5% 7%

36%

46%

4%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacidn de Mercado virtual

En la grafica 7 se observa que un 46% de la poblacion le gusta asistir a la playa con
sus amigos. Igualmente se evidencia que un 36% no tiene problema con asistir con
cualquier persona asi sea amigos familiar o solo, hecho favorable para Mokana porque
puede atraer muchas mas personas con uno de ese grupo que pueda capturar.

Grafico8. Que le gusta tomar en la plava:

B Gaseosa  Wlugosnaturales  BCerveza Blicor BOWe B Horesponde

24%
0%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual

El grafico 8 indica como las personas (40%) desean tomar cerveza mas que cualquiera
otra bebida. Los jugos naturales con un 24% son la segunda bebida mas deseada por
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los visitantes de la playa. Para el servicio de bar de Mokana es muy relevante este
resultado porque puede incrementar sus ventas.

Grafico 9. Que tipo de musica te gusta en la playa:

MW Flectronica M Reggaeton W Reggae MW Vallenate B Otro B Moresponde

10%

2%

51%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual

En la grafica 9 se evidencia que las personas asocian la playa con la musica reggae
(51), aunque el vallenato que se esperaba fuera uno de los porcentajes mas altos, solo
obtuvo un 10% de las personas, otro hecho es que el 27% de los encuestados afirmd
que les gusta escuchar la musica electrénica en la playa.

Grafico 10. Que hacen los sabados en la tarde:
B VerTV M Deporte M Internet M Salirconamigos(as) M Otro M Noresponde

7% 3% 13%

33%
39%

5%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacidn de Mercado virtual

Los sabados son los dias en los que Mokana Club busca atraer el mayor numero de
clientes, con base a esta encuesta se puede deducir que el 40% le gusta salir con sus
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amigos y si se hace un buen trabajo de marketing, se podria atraer a este porcentaje
de personas a Mokana Club. Por otro lado el 33% de la poblacién encuestada practica
deportes los sabados, lo cual es muy bueno para Mokana Club ya que solo seria
atraerlos a practicar deportes nauticos.

Grafico11. Personas que han ido a un club de playa:

ES| MO = Mosaben queesun CP M Mo responde

75%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacion de Mercado virtual

El grafico 11 indica que el 75% de las personas que respondieron esta encuesta virtual
si han ido una vez en su vida a un club de playa. El 19% dijo que nunca lo ha hecho el
4% no sabe que es un Club de playa, estos dos ultimos porcentaje con una buena
divulgacion publicitaria se podria traer a Mokana para que conozcan los servicios que
presta, siendo que los Cartageneros tiene muy pocos sitios donde recrearse, Mokana
sera el sitio perfecto e ideal para pasar un rato agradable y promover en sus hijos la
practica de este sano deporte que aleja a la juventud del vicio y del ocio.

Grafico12. Que deporte practicas enla playa:

myoleyball mRithol W Deportesnauticos M Hatacion B Otro B Horesponde

5%

6%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual
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Tedricamente se puede observar en el grafico 12 que la mayoria de los encuestados
(49%) practica deportes nauticos cuando van a la playa, Mokana Club ademas de
ofrecer este servicio, tiene canchas de voleibol y balones de flutbol para aquellos que
se quieran divertir de otra manera, o sencillamente para cuando las condiciones
climaticas no permitan la practica de los deportes en el mar.

Los datos arrojados por la encuesta y consignados en el grafico 13 de la pagina
siguiente sirven para evaluar los precios actuales de Mokana, de esta manera puede
determinar precios futuros que se adapten a todos sus clientes, actualmente se puede
afirmar que el 48% de la gente evaluada, pagaria de $100,000 a $300,000 pesos por
practicar algun deporte nautico, esto se encuentra acorde con los precios que maneja
Mokana Club actualmente.

Grafico 13, Cuanto pagarias por un Deporte nautico:

B Menos de $100.000 W De 5100.000 5 5300.000 m De $300.000a $500.000
H Mas de 5500.000 B Noresponde

0% 3%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual
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Grafico 14. Que deportes nauticos conoces:

B Fayal B Kitesurf| Kayal
msurf W Surf| Kayak
m Windsurt mWindsurt | Kitesurf| Surf
63
A% 2%
10% - 93

2%

6%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacion de Mercado virtual

En el grafico 14 se muestra que el 50% de la gente conoce todos los deportes nauticos
que ofrece Mokana Club, sin embargo se deben hacer campafas publicitarias mas
exhaustivas para que toda la gente conozca todos sus productos y servicios, de esta
manera llegar a adquirir una fuerza de ventas como la que se tiene proyectado con la
nueva infraestructura que se espera implementar, por esta razén elaborar este plan de
negocios es una de las metas para la proyeccion y el crecimiento de Mokana.
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Grafico 15. Con cual deporte nautico has tenido experiencias:

m Kayak m Ninguno m Skimboard| Kayak
B Surf M Surf| Kayak W Surf|Skimboard| Kayak
B Windsurf B Windsurf | Kayak B Windsurf| Kitesurf | Surf| Skimboard| Kayak
B Windsurf|Skimboard| Kayak B Windsurf | Surf Windsurf | Surf| Kayak
Windsurf| Surf | Skimboard Windsurf | Surf| Skimboard| Kayak

16%

19%

7%

22%
3%

3%

2%
1% 59 3% 2%2% 77

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual

A la pregunta del grafico 15 ¢Con cual deporte nautico has tenido experiencia? Se
puede evidenciar el porcentaje de personas que nunca han tenido experiencias
practicando deportes nauticos a pesar de ser Cartageneros muchos de ellos (23%) vy
convivir con el mar, este porcentaje corresponde a la mayoria de la gente que nunca
ha practicado deportes nauticos de los que ofrece Mokana Club, la idea es hacer que
ese porcentaje pruebe asi sea una vez alguno de los productos o servicios que ofrece
esta empresa para luego crearle fidelidad a estos deportes y a Mokana Club.
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Grafico 16 Cual deporte natitico te gustaria practicar:

M Kayak B Kitesurf m Kitesurf| Kayak
W Surf B Windsurf W Windsurf|Kayak
W Windsurf|Kitesurf B Windsurf|Kitesurf|Surf = Windsurf|Kitesurf| Surf| Kayak
B Windsurf|Kitesurf| Surf|Kayak | Skimboard B Windsurf|Skimboard = Windsurf|Surf
6% 3% 6%

9%

15%

7%

Fuentes: Datos recopilados de la Investigacién de Mercado virtual

En el grafico 16 se evidencia que el 27% de las personas encuestadas les gustaria
practicar el Windsurf, el 15% se inclina por el Windsurf, Kitesurf, Surf, Kayak,
Skimboard, hecho relevante para Mokana porque estaria abierta para planear una
buena e impactante publicidad dirigida a ese mercado necesitado de la practica de esos
deportes extremos.

Los resultados arrojados en esta investigacion de mercado muestra que la gente no ha
perdido el interés por la playa, que la gran mayoria de las personas asisten mas de 4
veces al mes, lo cual es muy positivo y significativo para Mokana Club ya que con una
mayor frecuencia de las personas a la playa, habrda mayor posibilidad de conseguir
clientes que se interesen por estos deportes, pues estando en la playa y viendo
practicarlos se motiven a probar esas nuevas experiencias, esos nuevos retos.

91



PG AR

Las personas asocian mas la playa con los amigos que con cualquier otra cosa, dato
igualmente relevante por que las personas también asocian el deporte con los amigos,
pues es mucho mas divertido compartirlo con ellos, tomarse un buen refresco y
disfrutar de la brisa y el mar, por esta razén es mucho mas factible que ese amigo se
motive y también se interese en practicar esos deportes nauticos, para Mokana una
persona que frecuente el Club siempre trae mas amigo que al paso de los dias también
se constituye en un cliente para ellos.

La conclusién de este estudio de mercado hace referencia ante todo a las personas que
les gusta y desean practicar deportes en la playa, factor que le conviene a Mokana ya
gue siendo un Club Deportivo puede llegar a ellas y ofrecerle sus servicio, porque este
tipo de personas estdn mas abierta a probar nuevos retos.

También se observd que el horario de asistencia a la playa en su mayoria es en las
horas de la mafiana y en la tarde, hecho importante para la empresa pues son los
horarios donde normalmente hay mejores condiciones climaticas para estos deporte
nautico, ademas de ser las horas donde no hay mucho sol porque a las personas no les
gusta exponerse tanto a los rayos solares ya que saben que son dafiinos para la salud.

Aunque las personas deseen ir a la playa a practicar deportes su bebida favorita sigue
siendo la cerveza, esto podria ser porque en la playa no se encuentra un lugar limpio y
seguro donde vendan unos buenos jugos naturales, hecho que también es relevante
para Mokana, ya que muchas personas vienen con sus hijos adolescentes que aun no
estdn en condiciones de tomar ese tipo de bebidas y Mokana le puede ofrecer muy
buenos jugos naturales.

Los datos arrojados en esta investigacion evidencian que hay una gran frecuencia de
personas en la playa, siendo Mokana la respuesta para satisfacer las necesidades de
todas las personas que vayan a la playa y les guste el deporte, esto permitird a la
empresa repartir mas publicidad, llegar donde estd ese mercado de personas que
desean practicar deportes y ofrecerles sus servicios. También se podrian ubicar unos
letreros en la playa para que el transito de personas puedan observar y darse cuenta
que en Cartagena se practican los deportes nauticos como el windsurf kitesurf y surf.

En el establecimiento de Mokana Club se dispondra de mas musica reggae,
satisfaciendo la necesidad de los consumidores del area de descanso ademas de
ofrecer gran variedad de cervezas, se ofrecen jugos naturales de gran calidad,
asegurando una buena limpieza y un precio asequible al publico.
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Como estrategia de comercializacion, Mokana maneja un promedio en voliumenes de
ventas de 18 servicios semanales, con una frecuencia promedio por servicio de 3 a 5
mensuales. La formas de cobro en alquileres se manejan de contados en cursos y
bodegaje a plazos no mayores a 2 cuotas. Dependiendo el termino de la duracién del
servicio comprado.

El plan contempla como estrategia organizacional una estructura de agrupamiento por
funciones, disefiada como un modelo flexible, que permita un flujo constante de
comunicacion e informacién con los clientes, externos e internos, con el fin de
satisfacer sus necesidades y cumpliendo con los parametros legales estipulados por el
gobierno. La estrategia organizacional de trabajo en equipo y descentralizada, permite
un maximo rendimiento y fluidez de la informacion que ayudan a tomar decisiones en
tiempo mas real.
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4. DIAGNOSTICO DE MOKANA

Para conocer como se encuentra la empresa en este momento se elaboré un
diagndstico a través de la matriz DOFA, la cual ayudarda a prevenir los riesgos vy
convertir las amenazas en oportunidades y las debilidades en fortaleza, de esta

manera se atacarian a tiempo esos riegos.

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

e ad

La empresa no cuenta con equipos de

@ Traer clientes de otros paises para realizar

ultima generacion suficientes, con los deportes nauticos por medio de la pagina
cuales se podria optimizar el proceso WEB. De agencias de viajes y promotoras
productivo y la prestacion de servicios. de turismo como Proexport.

@ El recurso humano con que cuenta la < Explotar de manera eficiente el mercado

&

empresa actualmente no es suficiente para
cubrir la totalidad de necesidades presente
y futuras.

La empresa actualmente no tiene |Ia
capacidad financiera para contratar mas
empleados .

La temporada de vientos solo dura 3
meses.

No se hace la contabilidad necesaria en el
bar, porque no existe un control
administrativo para hacer cumplir estos
procedimientos, Unicamente se controlan
los inventarios y la caja.

Las cuentas por cobrar de Mokana en el bar
y en la parte nautica son bastante altas y
muchas veces se a quedado iliquido y con
un muy bajo capital, esto ha ocasionado
muchas veces el desabastecimiento del
bar.

En temporada de invierno el océano
recupera un 90% y a veces el 100% del
terreno con arena, dejando el lugar
incomunicado, sin acceso a la entrada y sin
playa para que la gente pueda caminar.

El organigrama de Mokana se puede
mejorar porque siendo una empresa

%" Trabajar

hotelero de la ciudad.

Incursionar en el mercado de colegios e
instituciones educativas nacionales e
internacionales ofreciendo la practica de
estos deportes.

La demanda que han tenido actualmente
los deportes extremos, lo cual se estima
un mercado en constate crecimiento.

y sacarle provecho a las

reparaciones de equipos nauticos.

Los jovenes deportistas patrocinados por
Mokana Club tienen un buen futuro en
estos deportes como para competir
representando a Colombia en campeonatos
internacionales.

La creacidn de programas de campo de
verano para nifios y jovenes que deseen
pasar unos dias en lugares paradisiacos,
donde se practican deportes nauticos entre
otras actividades, bajo la supervision de
instructores altamente capacitados.

& Crear e impulsar eventos deportivos en las

diferentes playas y lugares de Colombia.
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pequefia tener un administrador y un
gerente, puede ser un aspecto

negativo.
FORTALEZAS
AMENAZAS
@ Ubicacion estratégica del establecimiento < Las relaciones con el arrendador del local
comercial en el sector turistico de donde funciona Mokana actualmente no
Cartagena. son muy buenas, pues es una persona
cambiante e inestable y las decisiones que
@ Excelentes condiciones climaticas para la toma siempre son para perjudicar a la
practica y ensefianza de los deportes empresa y para beneficiarse é€l, sin
nauticos por la ubicacion geografica de importarle reglas, normas, o pactos
Mokana club. realizados entre las partes y siempre se
estd a la espera de cualquier sorpresa que
& Instructores capacitados por la federacién ponga en riesgo los intereses de la
de vela colombiana y por profesores EInnfRIrEsE):

extranjeros con certificacidon internacional.
@ El Mar y el clima, en cualguier momento

& Comunidad de deportistas fieles a Mokana recuperan su terreno y Mokana puede
club. quedar bajo agua.

. 5 ~ a & i i
& Manejo de los servicios en espafiol e ingles. Los clientes pueden correr peligro en
determinadas circunstancias en el mar por

, ~ . . | ri fundamental.
@ Taller con mas de 25 anos de experiencia eso la seguridad es fundamenta

trabajando con reparaciones de los
equipos de deportes nauticos.

@ Reconocimiento mundial de la ubicacién
geografica gracias a que ha habido un club
de deportes nauticos en este lugar por mas
de 25 afnos.

@ Ubicacién de la empresa en zona de estrato
alto de la ciudad.

& Personal administrativo con estudios
universitarios en el area econdémica.

@ Proveedores de equipos nauticos con
reconocimiento mundial.

4.1 RIESGOS QUE DEBEN EVITAR MOKANA CLUB NAUTICO

a. Riesgo de desarrolio.
Para que el servicio pueda ser desarrollado de manera eficiente se necesita:
% Contar la afiliacion a la Camara de Comercio y RUT, donde esté por escrito todas
las actividades nauticas a desarrollaren la razén social.
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% Tener la licencia de explotacion comercial otorgada por la capitania de puerto.

< Contar con un buen establecimiento comercial donde el cliente puede satisfacer
sus necesidades tanto bioldgicas como la del deporte como tal.

< Contar con un bote de rescate.

% Contar con el personal capacitado en instrucciones de deportes nautico y
primeros auxilios, los cuales deben manejar unos estandares de seguridad
bastantes estrictos.

% Contar con equipos nauticos de Ultima calidad con los cuales el cliente pueda
desarrollar sus habilidades con un grado minimo de dificultad.

% Tener un control y seguimiento del desarrollo de los servicios ofrecidos por
Mokana club.

Riesgos de fabricacion y produccion.
< El servicio debe ser controlado mientras estan en desarrollo
< Se deben seguir los cronogramas de los cursos.
% La seguridad debe ser supervisada por parte del instructor dentro del agua y por
parte de algun empleado fuera del agua.

Riesgo del mercado.

El mercado de mokana club son todas aquellas personas entre 6 — 65 afios de edad
que practique o quieran aprender deportes nauticos y se divide en tres nichos
diferentes:

1. Turismo extranjero

2. Deportistas locales

3. Jovenes de la nueva generacion

Para lograr mantener el mercado objetivo, el servicio debe prestarse de manera
eficiente, debe haber compromiso de Mokana hacia ellos, respeto, la empresa debe
trasmitirles seguridad, tener buenos instructores y satisfacer todas las necesidades
de los clientes.

Riesgo de gerencia.

Actualmente el negocio es rentable pues no requiere de ningun costo variable al
momento de desarrollar las actividades, podria ser mucho mas rentable si se
llegara a lograr la concesién del terreno para no tener que pagar arriendo.

Principales problemas presentados en el sistema productivo.
- Dafos en los equipos.

- Equipos insuficientes para mayor volumen de clientes.
- Personal insuficiente para mayor produccion.
- Falta de productos para ofrecer en la refresqueria.
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Bodegas mal utilizadas, no se aprovecha al maximo la capacidad de Almacenamiento de
equipos.
El clima no nos favorece todo el afio, en invierno la produccién se cae hasta en un 75%.
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5. ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

5.1 BALANCE GENERAL DE MOKANA

ACTIVO
Corriente
Caja y Bancos
Inversiones

Cuentas por cobrar clientes
Retenciones y saldos a favor

Inventarios
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

Propiedades, planta y
equipos
Equipos de oficina

Equipos de computacion
Depreciacion acumulada
Maquinarias y equipos

TOTAL PROPIEDADES Y
EQUIPOS

Activo diferido

Seguros pagados por
anticipado
Gastos publicitarios

TOTAL ACTIVO DIFERIDO

TOTAL ACTIVO

MOKANA CLUB LTDA.
BALANCE GENERAL

dic-06

$ 4.551.332,00

$ 10.999.372,00
$ 12.225.441,00
$ 1.254.525,00

$ 1.030.547,00

$ 30.061.217,00

$ 1.265.448,00
$ 1.665.200,00
-$ 746.550,00
$ 10.505.600,00
$ 12.689.698,00

$ 0,00

$ 655.000,00
$ 655.000,00

$ 43.405.915,00
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dic-07

$ 9.156.228,00

$ 5.710.061,00

$ 18.558.750,00
$ 1.662.305,00

$ 2.389.042,00

$ 37.476.386,00

$ 3.445.150,00
$ 2.446.100,00
-$ 2.402.224,00
$ 14.665.489,00
$ 18.154.515,00

$ 356.500,00

$ 1.204.657,00
$ 1.561.157,00

$ 57.192.058,00

dic-08

$ 9.558.228,00

$ 3.550.000,00

$ 22.831.117,00
$ 1.662.305,00

$ 3.245.298,00

$ 40.846.948,00

$ 4.256.150,00
$ 2.446.100,00
-$ 3.115.200,00
$ 17.694.873,00
$ 21.281.923,00

$ 356.500,00

$ 1.509.874,00
$ 1.866.374,00

$ 63.995.245,00



PASIVO

Corriente

Obligaciones con terceros
Proveedores nacionales
Acreedores varios
Impuestos sobre las ventas
Obligaciones laborales
TOTAL PASIVO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

Patrimonio

Capital social
Reserva legal

Revalorizacion del patrimonio
Utilidad del presente ejercicio

Utilidades de ejercicios anteriores

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

PG AR

MOKANA CLUB LTDA
BALANCE GENERAL

dic-06

$ 1.650.000,00

$ 7.476.312,00

$ 1.665.210,00

$ 334.500,00

$ 749.600,00

$ 11.875.622,00

$ 11.875.622,00

$ 20.000.000,00

$ 856.440,00

$ 749.600,00

$ 9.924.253,00

$ 31.530.293,00

$ 43.405.915,00

Fuentes: Elaborado por el grupo investigador
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dic-07

$ 2.560.000,00

$ 5.835.890,00

$ 1.860.350,00

$ 768.410,00

$ 1.446.505,00

$ 12.471.155,00

$ 12.471.155,00

$ 20.000.000,00
$ 1.254.010,00

$ 794.652,00

$ 12.747.988,00
$ 9.924.253,00

$ 44.720.903,00

$ 57.192.058,00

dic-08

$ 2.560.366,00

$ 3.549.847,00

$ 2.765.449,00

$ 946.552,00

$ 1.889.775,00
$11.711.989,00

$ 11.711.989,00

$ 20.000.000,00
$ 1.644.525,00

$ 794.652,00

$ 17.096.091,00
$ 12.747.988,00
$ 52.283.256,00

$ 63.995.245,00



5. 2 ESTADOS DE PERDIDAS Y GANANCIAS

INGRESOS OPERACIONALES
Alquiler de equipos

Cursos de capacitacién
Bodegajes

Rescates

Inscripciones Campeonato
Venta de tiquetes

Venta de equipos

TOTAL INGRESOS

Costo de ventas

UTILIDAD OPERACIONAL

GASTOS DE ADMINISTRACION

Servicios personales
Arrendamientos
Servicios publicos

Servicios de vigilancia

MOKANA CLUB LTDA

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

de 1 ene al 31 dic. 2006

$ 14.552.665,00
$ 10.225.668,00
$ 12.556.000,00
$ 886.500,00

$ 556.100,00

$ 665.000,00

$ 3.475.000,00

$ 42.916.933,00

$ 22.364.013,00

$ 20.552.920,00

$ 2.441.500,00

$ 2.447.626,00

$ 1.226.320,00
$ 1.254.289,00

100

Afos

de 1 ene al 31 dic. 2007

$ 16.837.069,00
$ 13.993.665,00
$ 14.584.500,00
$ 1.225.800,00

$ 650.000,00

$ 886.500,00

$ 4.475.500,00

$ 52.653.034,00

$ 27.595.613,00

$ 25.057.421,00

$ 2.556.500,00

$ 2.585.660,00

$ 1.336.200,00
$ 1.446.950,00

de 1 ene al 31 dic. 2008

$ 20.453.893,48
$ 14.665.228,00
$ 15.447.520,00
$ 1.200.660,00

$ 895.650,00

$ 775.400,00

$ 5.560.289,00

$ 58.998.640,48

$ 29.214.150,00

$ 29.784.490,48

$ 2.657.710,00

$ 2.585.660,00

$ 1.486.500,00
$ 1.559.625,00



Servicios de capacitacion
Seguros

Notaria y legales
Mantenimiento de equipos
Reparaciones locativas
Combustibles y lubricantes
Depreciacion acumulada
Papelerias y fotocopias
Publicidad y avisos

TOTAL GASTOS

UTILIDAD OPERATIVA

Gastos bancarios

UTILIDAD NETA

Fuentes: Elaborado por el grupo investigador

$ 1.655.300,00

$ 163.401,00

$ 39.450,00

$ 226.115,00

$ 68.500,00

$ 85.450,00

$ 746.550,00

$ 195.410,00

$ 37.500,00

$ 10.587.411,00

$ 9.965.509,00

$ 41.256,00

$ 9.924.253,00

$ 0,00

101

$ 1.856.500,00

$ 174.660,00

$ 25.100,00

$ 224.110,00

$ 68.500,00

$ 70.401,00

$ 1.655.674,00

$ 195.410,00

$ 59.668,00

$ 12.255.333,00

$ 12.802.088,00

$ 54.100,00

$ 12.747.988,00

$ 0,00

$ 2.014.500,00

$ 175.440,00

$ 29.800,00

$ 248.997,00

$ 84.553,00

$ 90.445,00

$ 1.356.884,00

$ 205.448,00

$ 86.950,00

$ 12.582.512,00

$17.201.978,48

$ 105.887,00

$ 17.096.091,48

$0,48
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5.3 TASAS: TIR - VPN

TIR 22,51%
VPN $ 25.591.144,05

TIR: Cuando la TIR es mayor que la tasa de interés, el rendimiento que obtendria el
negociante realizando la inversidon es mayor que el que obtendria en la mejor inversién
alternativa, por lo tanto, conviene realizar la inversion. en este caso la tasa de interés
es de 17,5% entonces es rentable hacer la inversion.

VPN: Si el valor presente neto es positivo conviene hacer la inversion.

5.4 ANALISIS VERTICAL

dic-06 dic-07 dic-08
ACTIVO

Corriente
Caja y Bancos 10,49% 16,01% 14,94%
Inversiones 25,34% 9,98% 5,55%
Cuentas por cobrar clientes 28,17% 32,45% 35,68%
Retenciones y saldos a favor 2,89% 2,91% 2,60%
Inventarios 2,37% 4,18% 5,07%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 69,26% 65,53% 63,83%
Propiedades, planta y equipos
Equipos de oficina 2,92% 6,02% 6,65%
Equipos de computacién 3,84% 4,28% 3,82%
Depreciacion acumulada -1,72% -4,20% -4,87%
Maquinarias y equipos 24,20% 25,64% 27,65%
TOTAL PROPIEDADES Y EQUIPOS 29,23% 31,74% 33,26%
Activo diferido
Seguros pagados por anticipado 0,00% 0,62% 0,56%
Gastos publicitarios 1,51% 2,11% 2,36%
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 1,51% 2,73% 2,92%
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TOTAL ACTIVO 100,00% | 100,00% | 100,00%
PASIVO
Corriente
Obligaciones con terceros 3,80% 4,48% 4,00%
Proveedores nacionales 17,22% 10,20% 5,55%
Acreedores varios 3,84% 3,25% 4,32%
Impuestos sobre las ventas 0,77% 1,34% 1,48%
Obligaciones laborales 1,73% 2,53% 2,95%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 27,36% 21,81% 18,30%
0,00% 0,00% 0,00%
TOTAL PASIVO 27,36% 21,81% 18,30%
0,00% 0,00% 0,00%
Patrimonio 0,00% 0,00% 0,00%
Capital social 46,08% 34,97% 31,25%
Reserva legal 1,97% 2,19% 2,57%
Revalorizacion del patrimonio 1,73% 1,39% 1,24%
Utilidad del presente ejercicio 22,86% 22,29% 26,71%
Utilidades de ejercicios anteriores 0,00% 17,35% 19,92%
TOTAL PATRIMONIO 72,64%  78,19% @ 81,70%
0,00% 0,00% 0,00%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 100,00% | 100,00% A 100,00%

Fuentes: Elaborado por el grupo investigador

5.5 INGRESOS OPERACIONALES

Alquiler de equipos 33,91% 31,98% 34,67%
Cursos de capacitacion 23,83% 26,58% 24,86%
Bodegajes 29,26% 27,70% 26,18%
Rescates 2,07% 2,33% 2,04%
Inscripciones Campeonato 1,30% 1,23% 1,52%
Venta de tiquetes 1,55% 1,68% 1,31%
Venta de equipos 8,10% 8,50% 9,42%
TOTAL INGRESOS 100,00% ' 100,00% | 100,00%
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Costo de ventas 52,11% 52,41% 49,52%%
UTILIDAD OPERACIONAL 47,89% 47,59% 50,48%
GASTOS DE ADMINISTRACION

Servicios personales 5,69% 4,86% 4,50%
Arrendamientos 5,70% 4,91% 4,38%
Servicios publicos 2,86% 2,54% 2,52%
Servicios de vigilancia 2,92% 2,75% 2,64%
Servicios de capacitacion 3,86% 3,53% 3,41%
Seguros 0,38% 0,33% 0,30%
Notaria y legales 0,09% 0,05% 0,05%
Mantenimiento de equipos 0,53% 0,43% 0,42%
Reparaciones locativas 0,16% 0,13% 0,14%
Combustibles y lubricantes 0,20% 0,13% 0,15%
Depreciacion acumulada 1,74% 3,14% 2,30%
Papelerias y fotocopias 0,46% 0,37% 0,35%
Publicidad y avisos 0,09% 0,11% 0,15%
TOTAL GASTOS 24,67% 23,28% 21,33%
UTILIDAD OPERATIVA 23,22% 24,31% 29,16%
Gastos bancarios 0,10% 0,10% 0,18%
UTILIDAD NETA 23,12% 24,21% 28,98%
Fuentes: Elaborado por el grupo investigador

5.6 ANALISIS HORIZONTAL

Corriente 2006-2007 2007-2008
Caja y Bancos 4.604.896 402.000
Inversiones (5.289.311) (2.160.061)
Cuentas por cobrar clientes 6.333.309 4.272.367
Retenciones y saldos a favor 407.780 -
Inventarios 1.358.495 856.256
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 7.415.169 3.370.562
Propiedades, planta y equipos - -
Equipos de oficina 2.179.702 811.000
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Equipos de computacion

Depreciacion acumulada
Maquinarias y equipos

TOTAL PROPIEDADES Y EQUIPOS

Activo diferido

Seguros pagados por anticipado
Gastos publicitarios

TOTAL ACTIVO DIFERIDO

TOTAL ACTIVO

Corriente

Obligaciones con terceros
Proveedores nacionales
Acreedores varios
Impuestos sobre las ventas
Obligaciones laborales
TOTAL PASIVO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

Patrimonio

Capital social

Reserva legal

Revalorizacion del patrimonio
Utilidad del presente ejercicio
Utilidades de ejercicios anteriores
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Alquiler de equipos
Cursos de capacitacion
Bodegajes

Rescates

Inscripciones Campeonato
Venta de tiquetes

Venta de equipos

TOTAL INGRESOS

Costo de ventas
UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS DE ADMINISTRACION

Servicios personales
Arrendamientos

780.900

(1.655.674)
4.159.889
5.464.817

356.500
549.657
906.157

13.786.143

910.000
(1.640.422)
195.140
433.910
696.905
595,533
595,533

397.570
45.052
2.823.735
9.924.253
13.190.610

13.786.143

2.284.404
3.767.997
2.028.500
339.300
93.900
221.500
1.000.500
9.736.101

4.504.501

115.000
138.034

105

(712.976)
3.029.384
3.127.408

305.217
305.217

6.803.187

366
(2.286.043)
905.099
178.142
443.270
(759.166)
(759.166)
390.515
4.348.103
2.823.735
7.562.353

6.803.187

3.616.824
671.563
863.020
(25.140)
245.650
(111.100)
1.084.789
6.345.606

4.727.069

101.210



Servicios publicos
Servicios de vigilancia
Servicios de capacitacion
Seguros

Notaria y legales
Mantenimiento de equipos
Reparaciones locativas
Combustibles y lubricantes
Depreciacion acumulada
Papelerias y fotocopias
Publicidad y avisos
TOTAL GASTOS

UTILIDAD OPERATIVA
Gastos bancarios

UTILIDAD NETA

5.7 INDICES FINANCIEROS

LIQUIDEZ
PRUEBA CORRIENTE

PRUEBA ACIDA

CAPITAL DE TRABAJO NETO

ROTACIONES
ROTACION DE CARTERA

ROTACION DE INVENTARIOS

ROTACION DE ACTIVOS

RENTABILIDADES

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD
MARGEN OPERACIONAL
MARGEN NETO

ENDEUDAMIENTO
Fuentes: elaborado por el grupo

PG AR

dic-06

2,53
2,44

18.185.595

103

17
101,1%

47,89%
23,22%
23,12%

27,36%

investigador

106

109.880
192.661
201.200
11.259
(14.350)
(2.005)
(15.049)
909.124
22.168

1.667.922

2.836.579

12.844

2.823.735

dic-07

3,01
2,81

25.005.231

127

31
108,6%

47,59%
24,31%
24,21%

21,81%

150.300
112.675
158.000

780
4.700
24.887
16.053
20.044
(298.790)
10.038
27.282
327.179

4.399.890

51.787

4.348.103

dic-08

3,49
3,21

29.134.959

139

40
108,5%

50,48%
29,16%
28,98%

18,30%



Grafico 17. Liquidez

4,00
3,50
3,00
2,50

2,00 — PRUEBA CORRIENTE

1,50 —— PRUEBA ACIDA
1,00
0,50
0,00

ene-06 ene-07 ene-08

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

El resultado de la liquidez de Mokana que se observa en el grafico 17 indica que por
cada peso que se adeuda, la empresa dispone de $2,5 a $3.5 pesos aproximadamente
para cubrir dichas deudas. Este indice es Bueno y se debe mantener utilizando
adecuadamente los medios de pago. La prueba acida muestra este buen resultado que
confirma la solvencia de la empresa para cubrir sus pasivos. Se recomienda Mantener
el inventario con bajas existencias.

Grafico 18. Rentabilidades

60,00%
55,00%
50,00% —
45,00%

40,00%
35,00% MARGEN BRUTO DE UTILIDAD

30,00% — MARGEN OPERACIONAL

0,
25,00% — e MARGEN NETO

20,00% —
15,00% —— ENDUENDAMIENTO

10,00%
5,00%
0,00%

ene-06 ene-07 ene-08

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

107



nIOK ANA

Este resultado que se evidencia en el grafico 18, es muy bueno ya que muestra la
rentabilidad del negocio, pero se recomienda mantener el nivel en las ventas y seguir
logrando buenos costos.

Igualmente el resultado arrojado por la variable endeudamiento muestra la capacidad
real para contraer obligaciones Financieras. Se recomienda para mantenerlo,
programar bien el pago de las obligaciones y acreencias asi como también las
necesidades crediticias.

Grafico 19. Rotaciones
160
140
120 //

" 100 —— ROTACION DE
a8 80 CARTERA
60 —— ROTACION DE
40 INVENTARIOS
20 /

ene-06 ene-07 ene-08

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

El grafico 19 correspondiente a la variable Rotaciones muestra que este resultado no
es oOptimo, porque indica que la empresa demora en promedio 140 dias
aproximadamente en recaudar la cartera. Se recomienda hacerle mas seguimiento a
la cartera e implementar mejores politicas sobre estudios de créditos

TOTAL GASTOS

TOTAL INGRESOS

UTILIDAD NETA

dic-06
32.951.424,00
42.916.933,00

dic-06
$42.916.933,00

108

dic-07
39.850.946,00
52.653.034,00

dic-07
$ 52.653.034,00

dic-08
41.796.662,00
58.998.640,48

dic-08
$ 58.998.640,48
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Grafico 20. Utilidad Neta
$70.000.000,00

$60.000.000,00 /
$50.000.000,00 /

$30.000.000,00 UTILIDAD NETA
$20.000.000,00

$40.000.000,00

$10.000.000,00

$ 0,00 T T 1

ene-06 ene-07 ene-08

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

En el grafico 20 se evidencia que la curva es ascendente , lo que quiere decir que es
positiva para Mokana.

Grafico 21. Tendencia Ingresos vs Egresos

70.000.000,00
60.000.000,00 /
50.000.000,00 ——
40.000.000,00
/ —— TOTAL GASTOS

30.000.000,00

— TOTAL INGRESOS

20.000.000,00

10.000.000,00

ene-06 ene-07 ene-08

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

En las tendencias que muestra el grafico 21 se puede observar que los ingresos
tienden a subir mas que los gastos lo cual es un buen factor para el desarrollo
econdmico de Mokana club.
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dic-06 dic-07 dic-08
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 69% 66% 64%
TOTAL PROPIEDADES Y EQUIPOS 29% 32% 33%
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 2% 3% 3%
100% 100% 100%

dic-06 dic-07 dic-08
TOTAL PASIVO CORRIENTE 27,36% 21,81% 18,30%
TOTAL PATRIMONIO 72,64% 78,19% 81,70%
100,00% 100,00% 100,00%

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

Grafico 22. Andlisis Vertical Activos afios 2006 - 2007 - 2008

WTOTALACTIVO DIFERIDO  maTOTAL PROPIEDADES Y EQUIPOS ~ EITOTAL ACTIVO CORRIENTE

ene-08

ene-07

ene-06

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

En el grafico 22 se puede observar que el analisis vertical en este tipo de negocios en el cual
mokana club participa, la gran mayoria de los activos deberia ser el total de propiedades y equipos,
pero como ocurre el problema de la recuperacion de cartera se puede observar que la mayor
parte de los activos son el total activo corriente.
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Grafico 23. Anadlisis Vertical Pasivos afios 2006 - 2007 - 2008

O TOTAL PATRIMONIO B TOTAL PASIVO CORRIENTE

81,70%
ene-08
78,19%
ene-07
72,64%
ene-06

Fuentes: elaborado por el grupo investigador

El analisis vertical pasivo que se observa en el grafico 23 con respecto a los afios 2006 - 2007 -
2008; tiende a bajar en el afio 2008 con relacién a los dos afios anteriores, mientras que el
patrimonio se incrementa también en el mismo afio 2008, lo que indica que el capital va en
ascenso, esto es muy positivo para el crecimiento de Mokana.

5.8 PROYECCIONES DE VENTAS PARA EL ANO 2009

Producto Meses
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

CWS-1H 15 15 15 15 9 9 9 9 6 6 6 15

CWS-4H 10 10 10 10 6 6 6 6 4 4 4 10

CWS-8H 10 10 10 10 8 8 8 8 6 6 6 10

CS-1H 22 22 20 20 17 17 17 17 15 15 15 22

CS-4H 13 13 13 13 10 10 10 10 15 15 15 13

CK-1H 10 10 10 10 7 7 7 7 5 5 5 10

CK-3H 18 18 18 18 10 10 10 10 4 4 4 18

AS-1H 70 70 50 50 40 40 40 40 60 60 60 70

AS-5H 25 25 25 25 15 15 15 15 30 30 30 25

AWSE-1H 24 24 24 24 20 20 20 20 10 10 10 24

AWSE-5H 8 8 5 5 4 4 4 4 4 4 4 8

AWSP-1H 20 20 20 20 3 3 3 3 4 4 4 20

AWSP-5H 10 10 8 8 2 2 2 2 3} 3 3 10

BWS-1IM 30 30 25 25 22 22 22 22 22 22 22 30

BS-1IM 20 20 10 10 25 25 25 25 35 35 35 20

BK-1M 16 16 13 13 10 10 10 10 10 10 10 16

MEMBRESIA| 20 20 14 14 15 15 15 15 15 15 15 20
AK 35 35 20 20 30 30 30 30 15 15 15 35
30 30 30 30 11 11 20
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5.9 FLUJO DE CAJA PROYECTADOS A 5 ANOS

MOKANA CLUB

Saldo Disponible a 31 marzo 2009
Mas : RECAUDOS :
Ventas y Servicios de Contado
Recaudos de Cartera

Total Fondos Disponibles
MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos
Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vigilancia
Seguros
Publicidad
Combustibles y Lubricantes
Mantenimientos y Reparaciones
Gastos Diversos

Gastos Bancarios
Pagos a proveedores

pagos de Obligaciones

TOTAL EGRESOS

abr-09
15.115.132,00

FLUJO DE CAJA

may-09
15.637.349,00

jun-09
16.166.302,60

jul-09
16.702.079,70

ago-09
17.244.768,33

sep-09
17.794.457,64

8.995.605,00 9.111.648,30 9.229.188,57 9.348.245,10 9.468.837,46 9.590.985,47
5.233.357,00 5.300.867,31 5.369.248,49 5.438.511,80 5.508.668,60 5.579.730,43
$ 29.344.094,00 30.049.864,61 30.764.739,66 31.488.836,60 32.222.274,39 32.965.173,53
1.985.445,00 2.011.057,24 2.036.999,88 2.063.277,18 2.089.893,45 2.116.853,08
1.701.300,00 1.723.246,77 1.745.476,65 1.767.993,30 1.790.800,42 1.813.901,74
865.120,00 876.280,05 887.584,06 899.033,90 910.631,43 922.378,58
1.849.000,00 1.872.852,10 1.897.011,89 1.921.483,35 1.946.270,48 1.971.377,37
896.000,00 907.558,40 919.265,90 931.124,43 943.135,94 955.302,39
49.650,00 50.290,49 50.939,23 51.596,35 52.261,94 52.936,12
130.000,00 131.677,00 133.375,63 135.096,18 136.838,92 138.604,14
135.000,00 136.741,50 138.505,47 140.292,19 142.101,96 143.935,07
817.500,00 828.045,75 838.727,54 849.547,13 860.506,28 871.606,81
422.650,00 428.102,19 433.624,70 439.218,46 444.884,38 450.623,39
139.580,00 141.380,58 143.204,39 145.051,73 146.922,90 148.818,20
4.120.500,00 4.173.654,45 4.227.494,59 4.282.029,27 4.337.267,45 4.393.218,20
595.000,00 602.675,50 610.450,01 618.324,82 626.301.21 634.380,49
13.706.745,00 13.883.562,01 14.062.659,96 14.244.068,27 14.427.816.,75 14.613.935,59

15.637.349,00

16.166.302,60

16.702.079,70

17.244.768,33

17.794.457,64

18.351.237,94
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oct-09

nov-09

dic-09

ene-10

feb-10

mar-10

Saldo Disponible a 30 sept. 2009
Mas : RECAUDOS :
Ventas y Servicios de Contado

Recaudos de Cartera

Total Fondos Disponibles
MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos

Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vigilancia
Seguros

Publicidad

Combustibles y Lubricantes
Mantenimientos y Reparaciones
Gastos Diversos

Gastos Bancarios

Pagos a proveedores

pagos de Obligaciones
TOTAL EGRESOS

SALDO DISPONIBLE.....

18.351.237,94

17.772.319,94

17.185.933,90

16.591.983,48

16.979.479,99

17.371.975,20

9.995.605,00 10.124.548,30 10.255.154,98 11.441.650,00 11.589.247,29 11.738.748,57
5.833.357.,00 5.908.607,31 5.984.828,34 6.097.941,60 6.176.605,04 6.256.283,25

$ 34.180.199,94 $ 33.805.475,55 $ 33.425.917,22 $ 34.131.575,08 $ 34.745.332,32 $ 35.367.007,02
2.585.445,00 2.618.797,24 2.652.579,72 2.702.713,48 2.737.578,49 2.772.893,25
2.501.300,00 2.533.566,77 2.566.249,78 2.614.751,90 2.648.482,20 2.682.647,62
965.120,00 977.570,05 990.180,70 1.008.895,12 1.021.909,86 1.035.092,50
2.154.905,00 2.182.703,27 2.210.860,15 2.252.645,40 2.281.704,53 2.311.138,52
896.000,00 907.558,40 919.265,90 936.640,03 948.722,69 960.961,21
49.650,00 50.290,49 50.939,23 51.901,98 52.571,52 53.249,69
130.000,00 131.677,00 133.375,63 135.896,43 137.649,50 139.425,18
245.000,00 248.160,50 251.361,77 256.112,51 259.416,36 262.762,83
947.500,00 959.722,75 972.103,17 990.475,92 1.003.253,06 1.016.195,03
566.505,00 573.812,91 581.215,10 592.200,07 599.839,45 607.577,38
211.305,00 214.030,83 216.791,83 220.889,20 223.738,67 226.624,90
4.560.150,00 4.618.975,94 4.678.560,72 4.766.985,52 4.828.479,64 4.890.767,02
595.000,00 602.675,50 610.450,01 621.987,52 630.011,16 638.138,30
16.407.880,00 16.619.541,65 16.833.933,74 17.152.095,09 17.373.357,11 17.597.473,42
$17.772.319,94 $ 17.185.933,90 $ 16.591.983,48 $ 16.979.479,99 $ 17.371.975,20 $ 17.769.533,60
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may-10

jun-10

jul-10

ago-10

sep-10

Saldo Disponible a 31 marzo 2010

Mas : RECAUDOS :
Ventas y Servicios de Contado
Recaudos de Cartera

$

MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos
Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vigilancia
Seguros
Publicidad
Combustibles y Lubricantes
Mantenimientos y Reparaciones
Gastos Diversos
Gastos Bancarios
Pagos a proveedores
pagos de Obligaciones
TOTAL GASTOS
SALDO DISPONIBLE

14.752.934,19

11.752.140,00

16.237.963,19

11.903.742,61

17.742.149,06

12.057.300,89

19.265.738,93

11.685.450,00

20.392.731,67

12.665.740,00

22.363.810,32

12.829.128,05

6.525.100,00 6.609.273,79 6.694.533,42 6.995.401,00 7.085.641.,67 7.177.046.45

$ 33.030.174,19 $ 34.750.979,59 $  36.493.983,37 $ 37.946.589,93 40.144.113,34 $  42.369.984,82
2.685.445,00 2.720.087,24 2.755.176,37 2.807.249,20 2.843.462,71 2.880.143,38
2.541.300,00 2.574.082,77 2.607.288,44 2.656.566,19 2.690.835,89 2.725.547,68
969.120,00 981.621,65 994.284,57 1.013.076,55 1.026.145,23 1.039.382,51
2.184.905,00 2.213.090,27 2.241.639,14 2.284.006,12 2.313.469,80 2.343.313,56
896.000,00 907.558,40 919.265,90 936.640,03 948.722,69 960.961,21
49.650,00 50.290,49 50.939,23 51.901,98 52.571,52 53.249,69
136.500,00 138.260,85 140.044,41 142.691,25 144.531,97 146.396,43
365.200,00 369.911,08 374.682,93 381.764,44 386.689,20 391.677,49
985.600,00 998.314,24 1.011.192,49 1.030.304,03 1.043.594,95 1.057.057,33
585.690,00 593.245,40 600.898,27 612.255,24 620.153,34 628.153,31
215.300,00 218.077,37 220.890,57 225.065,40 227.968,74 230.909,54
4.576.501,00 4.635.537,86 4.695.336,30 4.784.078,16 4.845.792,77 4.908.303,49
601.000,00 608.752,90 616.605,81 628.259,66 636.364.21 644.573,31
16.792.211,00 17.008.830,52 17.228.244.44 17.553.858,26 17.780.303,03 18.009.668,94

$ 16.237.963,19 17.742.149,06 $ 19.265.738,93 $ 20.392.731,67 $ 22.363.810,32 $ 24.360.315,88
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nov-10

dic-10

ene-11

feb-11

mar-11

Saldo Disponible a 30 sept. 2010

Mas : RECAUDOS :

Ventas y Servicios de Contado

Recaudos de Cartera

$

MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos

Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vigilancia
Seguros

Publicidad

Combustibles y Lubricantes

Mantenimientos y Reparaciones

Gastos Diversos
Gastos Bancarios
Pagos a proveedores
pagos de Obligaciones

TOTAL EGRESOS

SALDO DISPONIBLE

24.360.315,88

12.895.501,00

7.451.021,00

$ 44.706.837,88

2.695.645,00
2.546.300,00
969.120,00
2.184.905,00
899.000,00
56.650,00
138.501,00
370.000,00
1.025.650,00
611.230,00
219.008,00
4.596.222,00
622.000,00
16.934.231,00

..... $ 27.772.606,88

27.772.606,88

13.061.852,96

7.547.139,17

$ 48.381.599,01

2.730.418,82
2.579.147,27
981.621,65
2.213.090,27
910.597,10
57.380,79
140.287,66
374.773,00
1.038.880,89
619.114,87
221.833,20
4.655.513,26
630.023,80

17.152.682,58
$ 31.228.916,43

31.228.916,43

13.230.350,87

7.644.497,27

$ 52.103.764,56

2.765.641,22
2.612.418,27
994.284,57
2.241.639,14
922.343,80
58.121,00
142.097,37
379.607,57
1.052.282,45
627.101,45
224.694,85
4.715.569,38

638.151,11

17.373.952,19

$ 34.729.812,38

34.729.812,38

13.480.404,50

7.788.978,26
$ 55.999.195,14

2.817.911,84
2.661.792,98
1.013.076,55
2.284.006,12
939.776,10
59.219,48
144.783,01
386.782,15
1.072.170,59
638.953,67
228.941,58
4.804.693,65
650.212,16

17.702.319,88
$ 38.296.875,26

38.296.875,26

13.654.301,72

7.889.456,08
$ 59.840.633,06

2.854.262,91
2.696.130,10
1.026.145,23
2.313.469,80
951.899,21
59.983,42
146.650,71
391.771,64
1.086.001,59
647.196,17
231.894,93
4.866.674,19
658.599,90

17.930.679,81
$ 41.909.953,25

41.909.953,25

13.830.442,21

7.991.230,07
$ 63.731.625,53

2.891.082,90
2.730.910,18
1.039.382,51
2.343.313,56
964.178,71
60.757,20
148.542,51
396.825,50
1.100.011,01
655.545,00
234.886,38
4.929.454,29
667.095,84

18.161.985,58
$ 45.569.639,95
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Saldo Disponible a 31 marzo 2011
Mas : RECAUDOS :

Ventas y Servicios de Contado
Recaudos de Cartera

Total Fondos Disponibles

MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos
Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vigilancia
Seguros
Publicidad
Combustibles y Lubricantes
Mantenimientos y Reparaciones
Gastos Diversos
Gastos Bancarios
Pagos a proveedores
pagos de Obligaciones
TOTAL EGRESOS
SALDO DISPONIBLE.....

abr-11 may-11 fun-11 ful-11 ago-11 sep-11
45.569.639,95 50.501.837,95 55.497.661,30 60.557.930,78 65.636.974,38 70.781.537,65
13.869.889,00 14.048.810,57 14.230.040,22 14.530.225,00 14.717.664,90 14.907.522,78
7.996.540,00 8.099.695,37 8.204.181.44 8.209.441,00 8.315.342,79 8.422.610,71
$ 67.436.068,95 $ 72.650.343,88 $ 77.931.882,96 $ 83.297.596,78 88.669.982,07 $ 94.111.671,14
2.695.645,00 2.730.418,82 2.765.641,22 2.811.274,30 2.847.539,74 2.884.273,00
2.546.300,00 2.579.147,27 2.612.418,27 2.655.523,17 2.689.779,42 2.724.477,57
969.120,00 981.621,65 994.284,57 1.010.690,26 1.023.728,17 1.036.934,26
2.184.905,00 2.213.090,27 2.241.639,14 2.278.626,18 2.308.020,46 2.337.793,93
899.000,00 910.597,10 922.343,80 937.562,48 949.657,03 961.907,61
56.650,00 57.380,79 58.121,00 59.079,99 59.842,13 60.614,09
138.501,00 140.287,66 142.097,37 144.441,98 146.305,28 148.192,62
370.000,00 374.773,00 379.607,57 385.871,10 390.848,83 395.890,78
1.025.650,00 1.038.880,89 1.052.282,45 1.069.645,11 1.083.443,53 1.097.419,95
611.230,00 619.114,87 627.101,45 637.448,62 645.671,71 654.000,87
219.008,00 221.833,20 224.694,85 228.402,32 231.348,71 234.333,10
4.596.222,00 4.655.513,26 4.715.569,38 4.793.376,28 4.855.210,83 4.917.843,05
622.000,00 630.023,80 638.151,11 648.680,60 657.048,58 665.524,51
16.934.231,00 17.152.682,58 17.373.952,19 17.660.622,40 17.888.444,43 18.119.205,36
$ 50.501.837,95 $ 55.497.661,30 $ 60.557.930,78 65.636.974,38 $ 70.781.537,65 $ 75.992.465,78
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oct-11 nov-11 dic-11 ene-12 feb-12 mar-12

Saldo Disponible a 30 Sept. 2011 75.992.465,78 82.407.042,78 88.904.367,82 95.485.508,36 102.148.913,15 108.898.275,86

Mas : RECAUDOS : - . .
Ventas y Servicios de Contado 14.907.558,00 15.099.865,50 15.294.653,76 15.485.836,94 15.685.604,23 15.887.948,53
Recaudos de Cartera 8.441.250,00 8.550.142,13 8.660.438,96 8.768.694,45 8.881.810,60 8.996.385,96
Total Fondos Disponibles $99.341.273,78 $ 106.057.050,40  $ 112.859.460,54 $ 119.740.039,74  $ 126.716.327,99 $ 133.782.610,35

MENOS : EGRESOS - - - - -
Servicios Personales 2.695.645,00 2.730.418,82 2.765.641,22 2.800.211,74 2.836.334,47 2.872.923,18
Arriendos 2.546.300,00 2.579.147,27 2.612.418,27 2.645.073,50 2.679.194,95 2.713.756,56
Servicios Publicos 969.120,00 981.621,65 994.284,57 1.006.713,12 1.019.699,72 1.032.853,85
Servicios de Capacitaciones 2.184.905,00 2.213.090,27 2.241.639,14 2.269.659,63 2.298.938,24 2.328.594,54
Servicio de Vigilancia 899.000,00 910.597,10 922.343,80 933.873,10 945.920,06 958.122,43
Seguros 56.650,00 57.380,79 58.121,00 58.847,51 59.606,64 60.375,57
Publicidad 138.501,00 140.287,66 142.097,37 143.873,59 145.729,56 147.609,47
Combustibles y Lubricantes 370.000,00 374.773,00 379.607,57 384.352,67 389.310,82 394.332,93
Mantenimientos y Reparaciones 1.025.650,00 1.038.880,89 1.052.282,45 1.065.435,98 1.079.180,10 1.093.101,53
Gastos Diversos 611.230,00 619.114,87 627.101,45 634.940,22 643.130,95 651.427,33
Gastos Bancarios 219.008,00 221.833,20 224.694,85 227.503,54 230.438,33 233.410,99
Pagos a proveedores 4.596.222,00 4.655.513,26 4.715.569,38 4.774.514,00 4.836.105,23 4.898.490,99
pagos de Obligaciones 622.000,00 630.023,80 638.151,11 646.128,00 654.463,05 662.905,62
TOTAL EGRESOS 16.934.231,00 17.152.682,58 17.373.952,19 17.591.126,59 17.818.052,12 18.047.904,99
SALDO DISPONIBLE..... $ 82.407.042,78 $ 88.904.367,82 $ 95.485.508,36 $102.148.913,15 $ 108.898.275,86 $ 115.734.705,35
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abr-12

may-12

jun-12

jul-12

ago-12

sep-12

Saldo Disponible a 31 marzo
2012

Mas : RECAUDOS :

Ventas y Servicios de Contado

Recaudos de Cartera

Total Fondos Disponibles

MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos

Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vigilancia
Seguros

Publicidad

Combustibles y Lubricantes
Mantenimientos y
Reparaciones

Gastos Diversos

Gastos Bancarios

Pagos a proveedores

pagos de Obligaciones

TOTAL EGRESOS

SALDO DISPONIBLE.....

115.734.705,35

15.889.665,00
8.993.521,00

123.683.660,35

16.094.641,68
9.109.537,42

125.279.179,57

16.302.262,56
9.227.050,45

126.895.280,98

16.525.603,55
9.353.461.04

128.633.746,33

16.738.783,84
9.474.120,69

130.396.028,66

16.954.714,15
9.596.336.85

$ 140.617.891,35

142.431.862,15

144.269.233,17

146.245.721,66

148.132.291,47

150.043.198,03

2.695.645,00 2.730.418,82 2.765.641,22 2.803.530,51 2.839.696,05 2.876.328,13
2.546.300,00 2.579.147,27 2.612.418,27 2.648.208,40 2.682.370,29 2.716.972,87
969.120,00 981.621,65 994.284,57 1.007.906,27 1.020.908,26 1.034.077,97
2.184.905,00 2.213.090,27 2.241.639,14 2.272.349,60 2.301.662,91 2.331.354,36
899.000,00 910.597,10 922.343,80 934.979,91 947.041,15 959.257,98
56.650,00 57.380,79 58.121,00 58.917,25 59.677,29 60.447,12
138.501,00 140.287,66 142.097,37 144.044,11 145.902,28 147.784,42
370.000,00 374.773,00 379.607,57 384.808,20 389.772,22 394.800,28
1.025.650,00 1.038.880,89 1.052.282,45 1.066.698,72 1.080.459,13 1.094.397,05
611.230,00 619.114,87 627.101,45 635.692,74 643.893,17 652.199,40
219.008,00 221.833,20 224.694,85 227.773,17 230.711,44 233.687,62
4.596.222,00 4.655.513,26 4.715.569,38 4.780.172,69 4.841.836,91 4.904.296,61
622.000,00 630.023,80 638.151,11 646.893,78 655.238,71 663.691,29

16.934.231,00

17.152.682,58

17.373.952,19

17.611.975,33

17.839.169,81

18.069.295,10

$ 123.683.660,35

125.279.179,57

126.895.280,98

128.633.746,33

130.396.028,66

132.078.137,43
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oct-12

nov-12

dic-12

ene-13

feb-13

mar-13

Saldo Disponible a 30 Sept. 2012

Mas : RECAUDOS :

Ventas y Servicios de Contado

Recaudos de Cartera

Total Fondos Disponibles

MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos

Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vigilancia
Seguros

Publicidad

Combustibles y Lubricantes

Mantenimientos y Reparaciones

Gastos Diversos
Gastos Bancarios
Pagos a proveedores
pagos de Obligaciones
TOTAL EGRESOS
SALDO DISPONIBLE

132.078.137,43

16.955.711,00

137.659.606,43

17.174.439,67

143.313.076,38

17.395.989,94

149.039.476,09

17.634.315,01

154.844.327,48

17.861.797,67

160.724.061,45

18.092.214,86

9.596.636.00 9.720.432,60 9.845.826.18 9.980.714.00 10.109.465,21 10.239.877,32

$ 158.630.484,43 $ 164.554.478,71 $ 170.554.892,51 $ 176.654.505,10 $ 182.815.590,36 $ 189.056.153,63
3.070.125,00 3.109.729,61 3.149.845,12 3.192.998,00 3.234.187,68 3.275.908,70
2.911.541,00 2.949.099,88 2.987.143,27 3.028.067,13 3.067.129,20 3.106.695,16
1.103.556,00 1.117.791,87 1.132.211,39 1.147.722,68 1.162.528,31 1.177.524,92
2.336.554,00 2.366.695,55 2.397.225,92 2.430.067,91 2.461.415,79 2.493.168,05
1.056.005,00 1.069.627,46 1.083.425,66 1.098.268,59 1.112.436,26 1.126.786,68
65.668,00 66.515,12 67.373,16 68.296,17 69.177,20 70.069,58
411.250,00 416.555,13 421.928,69 427.709,11 433.226,56 438.815,18
1.184.225,00 1.199.501,50 1.214.975,07 1.231.620,23 1.247.508,13 1.263.600,99
1.856.210,00 1.880.155,11 1.904.409,11 1.930.499,51 1.955.402,96 1.980.627,66
705.635,00 714.737,69 723.957,81 733.876,03 743.343,03 752.932,16
260.001,00 263.355,01 266.752,29 270.406,80 273.895,05 277.428,29
5.339.556,00 5.408.436,27 5.478.205,10 5.553.256,51 5.624.893,52 5.697.454,65
670.552,00 679.202,12 687.963,83 697.388,93 706.385,25 715.497,62
20.970.878,00 21.241.402,33 21.515.416,42 21.810.177,62 22.091.528,91 22.376.509,64
..... $ 137.659.606,43 $ 143.313.076,38 $ 149.039.476,09 $ 154.844.327,48 $ 160.724.061,45 $ 166.679.643,99
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abr-13

may-13

jun-13

jul-13

ago-13

sep-13

Saldo Disponible a 31 Marzo 2013

Mas : RECAUDOS :
Ventas y Servicios de Contado
Recaudos de Cartera

Total Fondos Disponibles
MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos
Servicios Publicos
Servicios de Capacitaciones
Servicio de Vig-ilancia
Seguros
Publicidad
Combustibles y Lubricantes
Mantenimientos y Reparaciones
Gastos Diversos
Gastos Bancarios
Pagos a proveedores
pagos de Obligaciones
TOTAL EGRESOS

SALDO DISPONIBLE.....

166.679.643,99

18.154.210,00
10.246.888,00

172.534.899,99

18.388.399,31
10.379.072.86

178.465.688,79

19.665.475,00
11.535.210,00

186.535.097,21

19.934.892,01
11.693.242,38

194.715.056,53

20.192.052,11
11.844.085,20

203.000.537,32

20.452.529,59
11.996.873,90

$ 195.080.741,99

$201.302.372,15

$ 209.666.373,79

$218.163.231,59

$ 226.751.193,85

$ 235.449.940,81

3.276.558,00 3.318.825,60 3.361.638,45 3.407.692,90 3.451.652,13 3.496.178,45
3.106.669,00 3.146.745,03 3.187.338,04 3.231.004,57 3.272.684,53 3.314.902,16
1.195.840,00 1.211.266,34 1.226.891,67 1.243.700,09 1.259.743,82 1.275.994,51
2.556.010,00 2.588.982,53 2.622.380,40 2.658.307,02 2.692.599,18 2.727.333,71
1.130.254,00 1.144.834,28 1.159.602,64 1.175.489,19 1.190.653,01 1.206.012,43
71.265,00 72.184,32 73.115,50 74.117,18 75.073,29 76.041,74
439.665,00 445.336,68 451.081,52 457.261,34 463.160,01 469.134,77
1.283.651,00 1.300.210,10 1.316.982,81 1.335.025,47 1.352.247,30 1.369.691,29
1.985.652,00 2.011.266,91 2.037.212,25 2.065.122,06 2.091.762,14 2.118.745,87
795.624,00 805.887,55 816.283,50 827.466,58 838.140,90 848.952,92
286.320,00 290.013,53 293.754,70 297.779,14 301.620,49 305.511,40
5.699.665,00 5.773.190,68 5.847.664,84 5.927.777,85 6.004.246,18 6.081.700,96
718.669,00 727.939,83 737.330,25 747.431,68 757.073,55 766.839,80
22.545.842,00 22.836.683,36 23.131.276.58 23.448.175,07 23.750.656,52 24.057.039,99

$ 172.534.899,99

$ 178.465.688,79

$ 186.535.097,21

$ 194.715.056,53

$ 203.000.537,32

$ 211.392.900,82
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oct-13

nov-13

dic-13

ene-14

feb-14

mar-14

Saldo Disponible a 30 Sept. 2013
Mas : RECAUDOS :

Ventas y Servicios de Contado
Recaudos de Cartera

Total Fondos Disponibles

MENOS : EGRESOS
Servicios Personales
Arriendos

Servicios Publicos

Servicios de Capacitaciones

Servicio de Vigilancia
Seguros
Publicidad
Combustibles y Lubricantes
Mantenimientos y Reparaciones
Gastos Diversos
Gastos Bancarios
Pagos a proveedores
pagos de Obligaciones
TOTAL EGRESOS
SALDO DISPONIBLE.....

211.392.900,82

20.452.529,30
11.996.873,90

219.804.455,41

20.716.366,93
12.151.633,57

228.324.519,05

20.817.335,00
12.151.633.00

234.863.178,81

21.102.532,49
12.318.110,37

241.491.418,21

21.374.755,16
12.477.014,00

248.205.161,89

21.650.489,50
12.637.967.48

$ 243.842.304,02

$ 252.672.455,91

$ 261.293.487,05

$ 268.283.821,67

$ 275.343.187,36

$ 282.493.618,87

3.496.178,45 3.541.279,15 3.586.961,65 3.636.103,03 3.683.008,76 3.730.519,57
3.314.902,16 3.357.664,40 3.400.978,27 3.447.571,67 3.492.045,35 3.537.092,73
1.275.994,51 1.292.454,84 1.309.127,51 1.327.062,55 1.344.181,66 1.361.521,60
2.727.333,71 2.762.516,31 2.798.152,78 2.836.487,47 2.873.078,16 2.910.140,86
1.206.012,43 1.221.569,99 1.237.328,24 1.254.279,64 1.270.459,85 1.286.848,78
76.041,74 77.022,68 78.016,27 79.085,09 80.105,29 81.138,65
469.134,77 475.186,61 481.316,52 487.910,55 494.204,60 500.579,84
1.369.691,29 1.387.360,31 1.405.257,26 1.424.509,28 1.442.885,45 1.461.498,67
2.118.745,87 2.146.077,69 2.173.762,09 2.203.542,63 2.231.968,33 2.260.760,73
848.952,92 859.904,41 870.997,18 882.929,84 894.319,64 905.856,36
286.320,00 290.013,53 293.754,70 297.779,14 301.620,49 305.511,40
6.081.700,96 6.160.154,90 6.239.620,90 6.325.103,71 6.406.697,54 6.489.343,94
766.839,80 776.732,03 786.751,88 797.530,38 807.818,52 818.239,38
24.037.848,61 24.347.936,86 24.662.025,24 24.999.894,99 25.322.393,63 25.649.052,51
$219.804.455,41 $ 228.324.519,05 $ 236.631.461,81 $ 243.283.926,68 $ 250.020.793,73 $ 256.844.566,36
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6. CONCLUSIONES

Una vez finalizado el estudio y organizado el informe se hizo un balance del mismo y los
resultados fueron los siguientes:

1. El objetivo se cumplié al 100%. Después de haber recopilado toda la informacion de la
empresa por parte de directivos y administradores, el grupo investigador pudo elaborar el
Plan de negocio para Mokana basado en la realidad de la empresa. Hoy esta cuenta con un
instrumento de trabajo como guia, ademas se puedo elaborar la estructura organizacional,
se reestructurd la mision, la visidn, los objetivos y se elaboré el flujo grama del proceso de
Mokana que antes no existia, en este momento tiene una estructura organizacional definida
con sus perfiles de cargos y las funciones para cada empleado y de esta manera pueda
prestar un buen servicio.

2. Se pudo identificar las caracteristicas del mercado objetivo, el cual esta plasmado en el
Plan, se elaboro el flujo grama del proceso, se plantearon los riesgos de la empresa y se
hizo un estudio exhaustivo de la parte financiera.

3. Se hizo un andlisis de la empresa de acuerdo a las fuerzas de Porter.

4. Los resultados del estudio financiero fueron buenos para Mokana, ya que la tendencia del
mercado es positiva. En los tres afios que lleva funcionando ha sido estable en su
crecimiento, mas y mas deportistas se unen a la comunidad. Por el lado del turismo
extranjero también la tendencia es de crecimiento ademds de haber una alta compra de
inmuebles por personas extranjeras. El resultado de la liquidez que la empresa dispone de
$2,5 a $3.5 pesos aproximadamente para cubrir dichas deudas. Este indice es Bueno y se
debe mantener utilizando adecuadamente los medios de pago. La prueba acida confirma la
solvencia de la empresa para cubrir sus pasivos, pero se recomienda Mantener el inventario
con bajas existencias. La rentabilidad del negocio es buena pero se recomienda mantener
el nivel en las ventas y seguir logrando buenos costos en los productos que se compran. El
resultado de la variable endeudamiento muestra la capacidad real para contraer
obligaciones Financieras. Se recomienda para mantenerlo, programar bien el pago de las
obligaciones y acreencias asi como también las necesidades crediticias. En cuanto a
rotaciones los resultados no fueron positivos porque se demora mucho tiempo en recuperar
su cartera. En cuanto a los ingresos estos tienen a subir mas que los egresos, o sea que
para la empresa es un buen pronostico.

5. Con respecto a la competencia se maneja un excelente servicio al cliente ademas de tener
una ventaja competitiva debido a las excelentes condiciones del lugar donde esta ubicado
Mokana club. Se maneja ademas un portafolio de servicios mas diversos y la empresa
cuenta con un establecimiento comercial con todas las adecuaciones necesarias para
prestar el mejor servicio al cliente, asi mismo se proyecta hacer eventos y alianzas con las
instituciones educativas, vender el servicio a través de la pagina web y control de la zona
norte de la ciudad ya que la competencia estd ubicada en este sector.
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Anexo A

RECURSOS ADMINISTRATIVOS

a) Recursos Humanos
Estudiantes y/o investigadores:
v" JUAN CAMILO HAGGAR ZERRATE
v JULIAN FELIPE SUAREZ HERNANDEZ

Asesores:

v Temético: ANDRES QUINTERO DUQUE. Profesional en Finanzas y Negocios
Internacionales

v’ Metodoldgico: Lic. ADALGIZA CESPEDES DE LEYVA. Trabajadora Social. Esp. en
RR.HH

b) Presupuesto del proyecto

RUBROS Vr. PARCIAL Vr. TOTAL
TRANSPORTE $170.000
Buses 70.000
Taxis 100.000
COPIADO Y TRANSCRIPCION $500.000
Fotocopia 100.000
Transcripciones de anteproyecto, 400.000
correcciones e informe final del
trabajo.

GASTOS DE PAPELERIA Y UTILES $146.000
Carpetas 21.000
Hojas 50.000
Memoria USB 60.000
CD 15.000
GASTOS VARIOS $500.000
Refrigerios 100.000
Imprevistos 100.000
Internet 300.000
TOTAL $1.316.000

La financiacion del proyecto fue avalada por los propios estudiantes investigadores.
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Anexo B
Cronograma de Actividades

ACTIVIDADES REALIZADAS
DURANTE EL PROCESO
INVESTIGATIVO

Revision de Bibliografia

Definicion del tema, Planteamiento vy
formulacién del problema

Delimitacion del problema y objetivos
propuestos Justificacion y de logros
esperados

Elaboracion de antecedentes y Marco
referencial

Elaboracion de la metodologia del estudio

Organizaciéon del Anteproyecto.

Entrega del anteproyecto para aprobacion
al comité de la facultad

Aprobacion del Anteproyecto

Visita a la Empresa para recopilar
informacion

Codificacion y  tabulacion de la
informacion

Analisis e interpretacién de los datos

Redaccion y entrega del informe final.

Sustentacion

Afio 2008 - 2009

Junio/Julio Agosto/Sep. Agosto/sep. Octubre/nov. Enero/feb. Marzo/abril Mayo

1 2121 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 21 21 21

2 1

2 1 2 1 2

Nota: el tiempo se determind asi 1 = 15 dias; 2 = 15 dias
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ANEXO C

Instrumento. Formato para aplicar a empresarios/administrador de la empresa Mokana Club Nautico.

Objetivo: Recopilar a través de este instrumento toda la informacién necesaria para cumplir con el objetivo planteado
en el estudio.

Nombre de la empresa:
Representante legal:
Direccion y ciudad:
Teléfono y Fax:
Direccion electronica:
Tipo de organizacion:
Fecha de constitucién de la empresa:

DESCRPCION DEL NEGOCIO

¢Cuales son los productos ofrecidos?

¢Cual es el mercado objetivo?

¢Cual es la capacidad productiva de la empresa?

Producto Descripcion Oferta maxima Precio/unidad

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
Descripcion del producto

Describa las caracteristicas sobresalientes de cada producto que se ofrece

129



nIOK ANA

MERCADO.
Comportamiento del mercado

Caracteristicas de los consumidores

Analisis de la competencia y canales de distribucion

¢éCudles son las diferencias de su producto o servicios frente a las de sus competidores?

éCuales son sus debilidades y fortalezas con respecto a las otras empresas?

Estrategia de comercializacion

éCual es el sistema de distribucién de los productos?

Informacion de la empresa
¢Qué tipo de actividad desempefia la empresa? (comercializacion, produccion, agroindustria, servcio.etc.)

Describa la infraestructura instalada con la que la empresa cuenta actualmente.
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Describa la infraestructura que se proyecta conseguir.

Estructura Organizacional. Hacer el organigrama de MOKANA (si no o existe)
éCuantos empleados tienen la empresa actualmente, y cuales son los cargos?

Descripcion del sistema de produccion

Especifique las dreas donde tiene influencia la empresa, sus caracteristicas y las actividades desarrolladas en cada

area.
Departament Municipio Vereda Altitud Precipitacion Temp. Media Actividades
o (msnm) anual (mm) anual (°C) desarrolladas
Atlantico Windsurf,
Kitesurf, Surf.
Bolivar Windsurf,
Kitesurf, Surf.
Magdalena Windsurf,
Kitesurf, Surf.
Valle del Windsurf,
Cauca Kitesurf.
Providencia Windsurf,
Kitesurf, Surf.
Pacifico Surf.
Guajira Windsurf,
Kitesurf.
¢Cuales son los servicios que se utilizan en el sistema de produccién?
Etapa de Método de
Nombre Comin Nombre Cientifico Pe_n_-te Produccwn_e_n obtencion
Utilizada donde la utiliza (de donde
proviene?)
1 AGUA kddjdjdcursos, |Lavado de equiposy AGUASAGUAS DE
IALQUIL alquileres, personal CARTAGENA
bodegajes
2 ELECRIVELE Area de Neveras de
ELECTRICIDAD descanso, taller, |bebidas, equipo de electricaribe
seguridad so nido, maquinaria
en el taller
( pulidora) luces en
la noche
Describa las condiciones ambientales minimas necesarias para mantener la productividad de los servicios

(condiciones de luz, humedad, temperatura, caracteristicas climaticas, etc.)
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¢Cuales son los principales problemas que usted ha tenido con su sistema productivo y como los ha manejado?

Realice un diagrama de flujo detallado, involucrando cada uno de los procesos que desarrolla la empresa para llegar
al producto final que se va a ofrecer al cliente objetivo.

Para cada uno de los productos especifique la cantidad promedio de produccién de la empresa mensual en un
periodo de un afio.

ANALISIS FINANCIERO

Ventas — Gastos - Costos - Balance general de la empresa - Estado de perdidas y ganancias (P&G) TIR- VAN - Tasa
prestamo

Criterios de sostenibilidad ambiental

¢En cuales ecosistemas tiene influencia directa su empresa? ¢Cuales son sus caracteristicas y que area ocupan
dentro del sistema productivo? (Paramos, Bosques, Rios, Humedales, Playas, etc.)
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ANEXO D

Acta de Constitucion de Mokana.

MajCGivOiGmbDyaX-IBARRIOS 001030509 Copias:|ﬁ03

No. 5125740
' - j e = —

2 | Pagina: 001

CAMARA DE COMERCIO DE CARTAGENA

LA " FECHA: 2007/06/13 HORA: 8:28:13 AM

CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACISN

El SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE CARTAGENA, con fundamento
en las matriculas e inscripciones del Registro Mercantil,

CERTIFICA
NOMBRE : MOKANA CLUB LTDA
MATRICULA: 09-216681-03
DOMICILIO: CARTAGENA
NIT 900079626-5
CERTIFICA

CONSTITUCION: Que ©por Escritura Pablica No. 1.200 del 7 de abril de
2006, otorgada en la Notaria 3a. de Cartagena, inscrita en esta Camara
de Comercio el 11 de Abril de 2006 bajo el namero 48,360 del Libre IX
del Registro Mercantil, se constituyd una sociedad comercial del tipo de
las limitadas denominada:
MOKANA CLUB LTDA

CERTIFICA
REFORMA: Que hasta la fecha la sociedad no ha sido reformada.

CERTIFICA

VIGENCIA: Que la sociedad no se halla disuelta y su duracién es hasta
abril 07 de 2026.

CERTIFICA
OBJETO SOCIAL: El1 objeto social de la sociedad serid: La enseiianza de
deportes nauticos, alquiler de equipos nduticos, reparacién,
fabricacion, compra y venta de equipos nduticos, exportacién e

importacién de equipos nauticos, la organizacién y promocidn de deportes
y eventos nauticos.

Como consecuencia del anterior objeto social, podra llevar a cabo como
objeto secundario los siguientes actos y contratos: Tramite de
documentos por delegacién o mandato. Contratar los servicios de terceros
para la realizacidn de 1las actividades de la empresa. alquiler,
enajepacion, arrendar y gravar toda clase de bienes muebles e inmuebles,
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girar, aceptar, endosar, asegurar, cobrar, negociar titulos valores y
cualquier otra clase de titulos de créditos nacionales o extranjeros.
Formar parte de otras sociedades gue se propongan actividades semejantes
complementarias o conexas o accesorios de esta empresa social o absorber
parcial o totalmente a este tipo de empresa con el visto buenoc de la
junta de socios. Prestar asesoria, consultoria a terceros. Intervenir
como deudora o como acreedora de toda clase de operaciones privadas de
crédito, otorgando Yy aceptando garantias previa aprobacidén de la junta
de socios. celebrar vy ejecutar todos los actos complementarios de las
anteriores y los gque tienen como finalidad ejercer los derechos y
cumplir las obligaciones legales o convencionalmente derivadas de la
existencia y actividad de la sociedad. En general la sociedad podra
ejecutar todo acto o celebrar tode contrato licito que los socios
gestores consideren conveniente para el logro dl objeto social.

CERTIFICA
QUE EL CAPITAL DE LA EMPRESA ES: NRO. CUCTAS VALOR NOMINAL
$1.000.000,00 1.000 $1.000,00
CERTIFICHN
S0CIOS b NRO. CUOQOTAS TOTAL APORTES
JULIAN FELIPE SUAREZ HERNANDEZ 250,00 $250.000, 00
FELIPE ANDRES URICOECHEA PERCY 250,00 $250.000,00
ANDRES FELIPE QUINTERC DUQUE 250,00 $250.000,00
JUAN CAMILO ANTONIO HAGGAR ZERRATE 250100 5250.000, 00
CERTIFICA
REPRESENTACION LEGAL: El gerente tendra la administracién vy

representacién de la sociedad y el derecho a usar de la razdn social y
sera el promotor, gestor Yy ejecutor de los negocios y actividades
sociales, ya que en &€l delegan los socios la facultad de administrar que
les corresponde por ministerio de la ley. El gerente tendrd un suplente
quien lo reemplazara en sus faltas absolutas o temporales.

CERTIFICA
CARGO NOMBRE IDENTIFICACION
REPRESENTANTE LEGAL JULIAN FELIPE SUAREZ Cl.020.716.785
GERENTE HERNANDEZ
DESTGNACION
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Por Escritura Plblica No. 1,200 del 7 de Abril de 2006, otorgada en la
Notaria 3a. de Cartagena, inscrita en esta Camara de Comercio el 11 de
Abril de 2006 bajo el nGmero 48,360 del Libro IX del Registro Mercantil.

REPRESENTANTE LEGAL ANDRES FELIPE QUINTERC DUQUE Cl1.047.370.432
GERENTE SUPLENTE DESIGNACION

Por Escritura Piblica No. 1,200 del 7 de Abril de 2006, otorgada en la
Notaria 3a. de Cartagena, inscrita en esta Camara de Comercio el 11 de
Abril de 2006 bajo el ntmero 48,360 del Libro IX del Registro Mercantil.

CERTIFICA

FACULTADES DEL REPRESENTANTE LEGAL: Son funciones del gerente: a)
Ejercer la representacidn legal de 1la sociedad, judicial o
extrajudicialmente y ante toda clase de personas o autoridades de
cualquier orden y para toda clase de actos y contratos; b) Ejecutar las
dérdenes vy encargos emanados de la junta de socios; ¢) Adquirir bienes o
muebles o inmuebles, limitarlos, gravarlos, enajenarlos, transformarlos
y alterar su forma o destino; d) Dar o recibir dinero en mutuo, con o
sin intereses y con o sin garantias reales; e) Recibir bienes en pago de
obligaciones gque se adeuden a la sociedad o hacer daciones en pago; f)
Celebrar toda clase de operaciones con tituleos valores asi como toda
clase de contratos bancarios; g) Dar y recibir bienes en arrendamiento;
h) conferir poderes especiales o generales, revocarlos, sustituirlos y
comparecer ante toda clase de autoridades, como demandante o demandado,
con facultades para desistir los negocios sociales, transigirlos o
comprometerlos; i) Realizar toda clase de actos o contratos comprendidos
dentro del giro social; y j) cumplir con las demds funciones que la ley,
los estatutos y la junta de socios le encomienden.

|

CERTIFICA
NOTIFICACION DE DIRECCION JUDICIAL

LAGUITO CRA 1A nO. 1A-80 CARTAGENA

CERTIFICA

Los actos de registro aqui certificados quedan en firme transcurridos
| cinco (5) dias habiles, contados a partir de la fecha de su inscripcién
‘ siempre que no sean objeto de recursos en via gubernativa.

La informacién scobre contratos sujetos a registro se suministra en
Certificado Especial. :
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El secretario de la Camara de Comercio de Cartagena autoriza con su
firma el presente certificado.

De conformidad con el decreto 2150 de 1995, la firma mecanica gque
aparece a continuacién tiene plena validez para todos los efectos
legales.

CERTIFICA

Fecha de Renovacién: Abril 11 de 2006

Cartagena, Junio 13 de 2007 Hora: 8:28 AM
L,f#'f?cy
/j”fr_f“'u’




