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Abstract

Go Easy is a company that offers personal assistant service to full time employees
to solve the people’s lack of time to attend personal and labor activities at the same time.
This aspect becomes more relevant when employee’s workplace is located far from the
city limits making daily tasks harder to be completed.

“Sara”, name of the personal assistant, will offer employees the access to services
such as advice on procedures, searches, quotes, comparisons, online purchases,
reservations, among others; to a very reasonable prices and deducted from their payroll.
Users will have access to the services through their affiliation to “Fondo de Empleados”.
These funds, are the customers of Go easy. Target is to reach 20.079 users affiliated to 30
Funds in the surroundings of Bogota

This study shows the viability of Go Easy according to the business model
proposed. At the end of the third year the operation will provide 105.855 services
generating revenues of $1.147.643.324 and an EBITDA of $530.198.231. In the same
way, the impact of critical aspects for the viability of the business were analyzed: the
average time for each service offered has to be maintained within the defined ranges,
create strong commercial relationships with “fondos de empleados”; ensure the right and
prepared staff; implement mechanism to avoid staff turnover; and strictly control of the
company cash flow.

Resumen

Go Easy es una empresa que ofrece el servicio de asistente personal con el fin de
solucionar el problema de falta de tiempo de aquellos empleados que requieren ayuda

para poder atender sus tareas personales y laborales. Cuando el lugar de trabajo de las



personas se ubica fuera de las ciudades principales, lejos de su hogar, este problema se
hace més evidente.

“Sara”, como se llamara la Asistente Personal, ofrecera a los empleados la
oportunidad de acceder a servicios como asesoria en tramites, busquedas, cotizaciones,
comparaciones, compras online, reservaciones, entre otros ; a precios muy asequibles y
descontados de su ndmina. La manera en que los usuarios accederan a “Sara es a través
de la afiliacion al Fondo de empleados de su empresa. Es decir, los clientes de Go easy,
son Fondos de empleados.

El mercado objetivo identificado son 20.079 usuarios pertenecientes a 30 fondos
de empleados ubicados en las afueras de Bogota.

Este proyecto de grado evidencia la viabilidad de Go Easy de acuerdo al modelo
de negocio planteado considerando que al finalizar el tercer afio de operacion se ofreceran
105.855 servicios generando ingresos por $1.147.643.324 y un EBITDA de
$530.198.231. Asi mismo, se analiza el impacto de aspectos criticos que definiran que
este modelo de negocio sea favorable: que el tiempo promedio por servicio ofrecido se
mantenga dentro de los rangos definidos, que se logren establecer relaciones comerciales
solidas con los fondos de empleados; asegurar que se cuenta con el personal idoneo;
implementar mecanismos para evitar la rotacion de personal; y controlar estrictamente el
flujo de caja de la Compaiiia.

Palabras Clave

Palabras Clave en espafiol Palabras clave en inglés
Calidad de vida Life quality
Bienestar Well-being
Asistencia personal Personal Assistance
Tiempo Time

Productividad Productivity
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Glosario

Fondo de empleados: Empresas asociativas, de derecho privado, sin &nimo de lucro,
constituidas por trabajadores dependientes y subordinados (Decreto 1481 de 1989,

articulo 2, Colombia, julio 7 de 1989).

Balance Vida- Trabajo: Un confortable estado de equilibrio alcanzado entre las
prioridades de un empleado de su posicién laboral y de su vida personal. Varios
sicologos coinciden en que las demandas en la carrera de un empleado no deben
sobrepasar la habilidad del individuo de disfrutar de una satisfactoria vida personal por
fuera del ambiente de negocio. ( worklife balance definition, recuperado de

http://www.businessdictionary.com/definition/work-life-balance.html)

1. Anaélisis De Mercado

1.1 Analisis Del Sector
1.1.1 Tendencias en Colombiay el mundo.

Varias tendencias observadas en Colombia y en el mundo inspiran este proyecto. El
primero es el modelo de “Economia Colaborativa” donde se cambia la idea de posesion o
compra de un bien o servicio por la opcion de compartir los beneficios con otros y dividir los
costos ( Bara, Marc, 2017, Qué es la economia colaborativa y cuales son sus beneficios?
Recuperado de https://retos-directivos.eae.es/que-es-la-economia-colaborativa-y-cuales-son-sus-

beneficios/) . Referente a esta nueva tendencia, “la Economia Social y Solidaria como una


http://www.businessdictionary.com/definition/work-life-balance.html

relacion entre este enfoque econdmico basado en el asociativismo y el cooperativismo, y la
economia tradicional” (Emanuel & Lucas, 2016). Este concepto ha sido ampliamente explotado
por plataformas como UBER, CABIFY, AIRBNB que ponen bienes y servicios al acceso de

personas que antes podrian ser considerados como lujos.

Otra tendencia, es la preocupacion de varias personas de no tener tiempo
suficiente para hacer lo que les gusta, y el estrés que les genera tener que ocuparse de
tareas cotidianas que limitan ain mas el tiempo y que no generan valor. En palabras de
Brooks and Anderson (2005) citados por Nayak, Kumar Sahoo, Kumar Mohanty, Kumar
Sundaray uno de los aspectos mas relevantes para las personas es buscar aumentar la
calidad de vida intentando conciliar los aspectos laborales y personales de la cotidianidad
en un mundo en donde el tiempo es un limitante (2016). Es asi como nacen propuestas
como RAPPI, Mensajeros Urbanos, Tudiligencia y muchas otras alternativas relacionadas
con proveer servicios de asistencia virtual, mensajeria, cuidado de mascotas, etc. El
“tener MA&s tiempo” se ha convertido en un privilegio por el que cada vez méas gente esta
dispuesta a pagar.

Finalmente, el concepto de Responsabilidad Corporativa es tendencia en muchas
empresas que ven a sus empleados como principales stakeholders en los cuales deben
invertir y desarrollar vinculos a largo plazo pensando en el sostenimiento de la empresa.
Para esto, las empresas invierten en beneficios orientados a mejorar el balance de vida-
trabajo de sus empleados.

Si revisamos las tendencias descritas: colaboracion, acceso a servicios antes
considerados lujosos ahora a precios accesibles, preocupacién por tener mas tiempo y asi

aumentar la calidad de vida y la intencion de las empresas de aportar al balance de vida



de sus empleados como parte de su mision de sostenibilidad, vemos que la figura antigua
de asociacionismo, Unica en Colombia, de los Fondos de Empleados puede representar un
enlace clave con estas tendencias.

El objetivo primordial de los Fondos de Empleados es mejorar la calidad de vida
de los asociados a través del fomento al ahorro programado y a la destinacion de creditos
de vivienda, salud, educacion y recreacion. Estos fondos cuentan con capital disponible
para invertir en beneficios para sus asociados. Los empleados, especialmente los que
trabajan lejos de sus hogares, necesitan soporte para poder rendir como empleados y
personas.

Nuestra empresa quiere ofrecer un servicio de asistencia personal, innovador y
practico orientado a mejorar la calidad de vida de los empleados. Este proyecto quiere

validar su viabilidad financiera.

1.2 Anélisis De La Necesidad / Oportunidad

1.2.1 Necesidad / Oportunidad:

La oportunidad observada es que los empleados de tiempo completo no tienen
tiempo de realizar sus tareas personales especialmente cuando deben desplazarse
distancias significativas y su zona de trabajo queda alejada (zona periférica) de los
lugares donde pueden acceder a ciertos lugares. Estas personas necesitan un servicio de
asistencia o apoyo para poder delegar esas tareas y asi lograr el balance entre ser
productivos en su trabajo y en su vida personal.

Nuestra empresa, Go Easy, ofrecera servicio de Asistencia Personal a través de su

vinculacion con los Fondos de empleados a tarifas asequibles.
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1.2.2 Propuesta de valor del producto o servicio

Go Easy hace mas facil la vida de los empleados, ayudandoles a realizar tareas de
la vida diaria, manteniendo la productividad en su trabajo y liberandoles tiempo para
invertirlo en lo que mas les gusta.

La Compaiiia brinda beneficios presentados en la Figura 1 que individualmente
serian muy costosos de acceder, pero que a través de la vinculacién a Fondos de
Empleados se pueden adquirir a tarifas asequibles.

Caracteristicas del servicio

=
{ >

ﬂ Innovador ] U Seguro | U Cualquier momento

D @

U Confiable I D Personalizado .]

Figura 1. Caracteristicas del servicio ofrecido por Go Easy

1.2.3 Clientes/Usuarios

Los clientes a los que Go Easy ofrecera sus servicios son Fondos de empleados
que serviran como intermediarios. Con estos se creara una alianza ideal, ya que Go Easy
sera una forma que les permitira materializar su intencion de ayudar a mejorar la calidad
de vida de los asociados por medio de servicios innovadores.

Los Usuarios a los que los servicios estan destinados son empleados afiliados a

Fondos de Empleados que realizan aportes mensuales con el fin de tener una cultura de
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ahorro y tener la posibilidad de acceder a beneficios con mayor facilidad y a menores
costos, ya que son respaldados por estas instituciones. Al trabajar tiempo completo en las
empresas, estas personas cuentan con tiempo limitado para compartir con su familia o
hacer actividades que los satisfacen. Es por eso que Go Easy quiere contribuir a que
tengan mas tiempo de calidad facilitdndole la realizacion de tareas cotidianas y
ofreciendo soluciones rapidas y efectivas.
1.2.4 Competencia
Como consecuencia de las tendencias anteriormente explicadas, en el mercado
hoy se encuentran varias empresas orientadas a proveer servicios de ayuda para aquellos
que no tienen tiempo suficiente 0 no se desean o pueden desplazarse; y por lo cual estan
dispuestos a pagar para que otro lo haga por ellos. Es asi que en Colombia existen varias
opciones para conseguir servicios de asistencia personal y/o mensajeria con diferentes
propuestas de servicio y precios, sin mencionar el sin nimero de personas que trabajan
bajo la modalidad “free lance” dispuestos a realizar este tipo de trabajos.
Algunos ejemplos de empresas con similitud de servicios a los de Go Easy son:
- ALBENTURE y ALARES: Beneficios para empleados de empresas
- Rappi, Deliver, Mensajeros Urbanos, Mensajeros ASAP, Diligencias Express:
Relacionados con domicilios, mensajeria y/o tramites.
- Mi Asistente Personal, Tu diligencia: Para soluciones de apoyo personal.
La diferenciacion de Go Easy frente a estas empresas del mercado sera el enfoque en
las necesidades comunes de los empleados vinculados a Fondos, y prestar sus servicios a

través de la intermediacion de estos fondos de empleados, donde ellos serian nuestros
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clientes directos y/o financiarian el acceso a los beneficios a través de los aportes
mensuales de los empleados.

Otra diferenciacion seria la sensacion de servicio personalizado pues siempre se
comunicarian con “Sara” (Nombre de la asistente) para dirigir sus requerimientos.
Finalmente, no necesitan desembolso de efectivo ni tarjeta de crédito para acceder a los
servicios, pues el costo de éstos se descontara de némina con previa autorizacion del
empleado.

Algunas oportunidades detectadas en la competencia son: utilizan paginas web y/o
plataformas via Smartphone normalmente orientados a personas que tienen tarjeta de
crédito como medio de respaldo para el pago. Adicionalmente, los que tienen servicios
en efectivo, requieren desembolso inmediato con otro limitante para los que no cuentan
con esa facilidad. Finalmente, es una realidad que aun existe un nivel de desconfianza
elevado para el uso de servicios personales via internet, asi que el hecho de que el fondo
lo respalde, ofrece seguridad adicional para el empleado.

1.2.5 Tamafio del mercado

De acuerdo con la Supersolidaria (http://www.supersolidaria.gov.co/entidades),
existen 2.712 Fondos de empleados en Colombia como se sefiala en la Figura 2, con
activos superiores a $7 Billones de pesos y con aproximadamente $1MM de empleados
afiliados. Estos fondos de empleados colectan ahorros voluntarios de los empleados y los
reinvierten con la intencion de proveer retornos en intereses y hacer préstamos orientados
a vivienda, educacion, salud y recreacion. Su enfoque, y como rezan la mayoria de las
misiones de los fondos, es contribuir a mejorar la calidad de vida de sus asociados.

Mercado: 10 Principales Fondos de Empleados en Colombia — NUimero asociados
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= BOGOTA = VALLE ANTIOQUIA CUNDINAMARCA = ATLANTICO

u CALDAS m SANTANDER m RISARALDA = TOLIMA = NARINO

Figura 2. Distribucion de fondos de empleados en Colombia

De ese universo de fondos de empleados, se ha logrado identificar el que el 77%
estd ubicado en ciudades medianas-grandes y el 23% esta ubicado en lugares cercanos a
ciudades principales.

De los fondos ubicados en lugares aledafios a ciudades grandes, el cual es el
mercado objetivo de Go Easy mostrado en la Figura 3, se ha identificado que 194 estan
ubicados a los alrededores de Bogota. De acuerdo a esto, para empezar sus operaciones,
el plan de negocio de Go Easy se enfocara en este mercado cercano a Bogota. De
acuerdo a una busqueda mas refinada, se encontraron 30 fondos dentro de este mercado
objetivo que seran los seleccionados para ser nuestros clientes en los proximos 3 afios y
que permitirian acceder a 20.079 usuarios. El resumen de esta delimitacion del mercado
se observa a continuacion en el grafico 3.

Proceso de definicién de Tamafio de Mercado Go Easy
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Colombia

En ciudades
Principales

Cerca a Ciudades

principales
Cerca a Bogotd
(C/marca
Seleccion :
inicial ; ol @
RIS GO EASY

Tabla 1. Tamafio de Mercado go Easy

1.2.6 Estrategia de precio

De acuerdo con datos recogidos a través de blsqueda en las paginas de internet de
los fondos de empleados y haciendo calculos preliminares con la informacion de la
Superintendencia, un empleado puede ahorrar entre $20.000 y $50.000 mensuales en el
fondo. La estrategia de precio consistiria en cobrar una tarifa fija por cada asociado del
fondo. Esta tarifa fija sera asumida por el fondo y le permitira al asociado acceder a 1
(un) servicio bésico de “Sara” y a poder contratar servicios adicionales. Si un asociado
contrata un segundo servicio o mas, debera pagar la totalidad del servicio y este valor sera
descontado por medio de la nGmina. Este valor por servicio adicional sera de $5.000
El aporte fijo serd de $3.000 mensuales para poder acceder de manera garantizada al
servicio de asistencia en cualquier momento: Servicio “Sara”.
Esta tarifa se definio posterior a realizar un prototipo con algunos fondos de empleados
descrito en la Figura 4. Se enviaron correos electrénicos a 30 fondos para establecer un
primer contacto. De esos fondos, logramos tener una cita con 3(tres) de ellos:

Coopidrogas, Inmaculada concepcion/Andrés Carne de Res y Yanbal.



Al presentar la propuesta afirmaron que estarian dispuestos a pagar el “fee” por cada

asociado o podrian proponer que el asociado asumiera el 50% y el fondo el otro 50%.

Piloto Modelo de Negocio Go Easy

Presentacion de
Go Easy por
correo electrénico
— 30 fondos

Presentacion de
prouesta

presencialmente —
3 fondos = 10%

Interés en oferta
Go Easy -3
fondos = 100%

@ feiga 2% FECOP!

€ fordo & ko amplecdes b Uty

1037 Empleados 1091 Empleados 1065 Empleados
\ Sibatéo

Figura 4. Proceso realizado en el piloto del modelo de negocio de Go Easy

1.2.7 Estrategia de venta

La estrategia de ventas se hara a traves de visitas comerciales y llamadas
telefonicas directas a los Fondos de Empleados identificados como target. Se enviara
mediante correo telefénico un video promocional que resuma el ofrecimiento de los
servicios atado a situaciones de la vida real que puedan afrontar los empleados y como
esto puede solucionarse facilmente a través de los servicios de Go Easy. Las asesoras
comerciales se encargaran de realizar llamadas telefonicas con el objetivo de concretar

citas personales para el ofrecimiento de los servicios al fondo.



16

Con el fin de confirmar la aceptabilidad del servicio en el fondo, realizaremos
demostraciones “Asistente gratis por un dia” para ver la respuesta al servicio por parte de

los empleados.

1.2.8 Estrategia promocional

Nuestra comunicacion con los Fondos sera permanente para alertarlos de nuestras
actividades promocionales y que estan sean comunicadas en su pagina web o via correo
electronico a sus asociados bajo la premisa basica de la importancia de cada cliente para
La Compariia como se representa en la Figura 5. Idealmente nos apalancaremos de
fechas especiales donde haya mayor necesidad de soporte: Navidad, Dia del padre, Dia de
la Madre, Dia del Amor y la Amistad. En estas fechas estaremos otorgando descuentos
del 5% en la tarifa los servicios solicitados. El dia de cumpleafios del asociado recibira
servicios de cortesia.

Imagen corporativa para la Estrategia comercial
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Figura 5. Imagen video promocional Go easy

2. Andlisis Técnico

2.1 Analisis Del Producto

2.1.1 Descripcion del producto/servicio.

Go Easy es una empresa que ofrece servicios de asistencia personal para asociados
de Fondos de empleados. Este beneficio se accede a través de la inversion que hace el

fondo en beneficios de hienestar.

La asistencia Personal sera brindada por “Sara” (nombre de la asistente) e incluird
los siguientes servicios:

Asesoria en Tramites, basquedas, cotizaciones, comparaciones, compras online.
Reservaciones, consecucion de citas médicas, odontologicas, etc., reserva de cupos para
eventos, pagos por internet, diligencias personales, solicitudes de registros o certificados,
pago de servicios publicos vencidos, filas para solicitud de bienes o servicios, traslado de
documentos o paquetes inferiores a 30 cm.

El servicio de asistencia personal sera provisto de lunes a viernes de 8 am a 5 pm.
Y este serd un costo directo para Go Easy. En caso de que los afiliados soliciten servicios
adicionales que “Sara” no pueda realizar, se considerara la subcontratacion o
intermediacidn con empresas que ofrezcan servicios como mensajeria y mas adelante, con
la intencién de lograr la escalabilidad del negocio, con empresas de reparaciones menores

como plomeria, cerrajeria, etc.
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Asi mismo, en el futuro se espera poder ampliar el rubro de servicios
identificando cuales podrian ser complementarios a otros servicios ofrecidos por los
fondos vinculados. Algunos ejemplos podrian ser mudanza por compra de casa nueva,
decoracion para el hogar, casillero virtual para compras navidefias en USA, entre otros.

2.1.2 Mapa del proceso productivo
Como se sefiala a continuacion en la Figura 6, se ha establecido un proceso de prestacion
de servicio de la Compaiiia, con la intencion de identificar los aspectos fundamentales,

basicos que garanticen el cumplimiento de la mision de la compafiia

Esquema del proceso de servicio de Go Easy

Usuario Cliente

\ SARA
/ Servicio \
| ® =@ >> é ;.
g | (AN y

L, _ << ConfnrmaCIon

GO EASY

Figura 6. Esquema del modelo productivo de Go Easy y Fondos de Empleados

2.2 Facilidades
Se requiere contar con una oficina desde donde se preste la atencion virtual a los

clientes. Alli estara(n) las personas que asuman el rol de “Sara” para los clientes finales.

2.3 Equipos y Maquinaria
Para empezar a prestar el servicio, se requieren tres computadores con acceso a

internet y tres celulares con minutos y acceso a internet. Considerando que gran parte de
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la comunicacion se hara por celular, este debe ser Smartphone para poder manejar
internet, Facebook, Whatsapp. También se requiere inversion en software de gestion de

Contact center con el fin de atender el nimero de llamadas.

2.4 Consumo Unitario

Considerando los costos directamente relacionados con la prestacion de servicios de
“Sara” (salario, celular, internet, teléfono), y considerando como el principal aspecto a
considerar el tiempo promedio estimando de un servicio prestado por “Sara” de 15
minutos, se logré identificar que el costo total de cada servicio es de $1.823 como se
muestra en la Tabla 2. Es importante reconocer que los 15 minutos definidos como
tiempo promedio de prestacidn de servicio sera una métrica fundamental que permitira
hacer seguimiento y tomar acciones para garantizar la sostenibilidad del negocio. Con
base en esta se podra definir en el futuro un modelo de servicio mas robusto en la medida

en que Go Easy atraiga y cierre convenios con un numero mayor de clientes.

Costo unitario
Indicador costos

Mes Minuto Servicio
Salario SARA S 1,218,269 | S 115 | $ 1,730
Plan Internet+Cel | $ 65,000 | S 6(S 92

$ 1,283,269 | $ 122 | $ 1,823

Tabla 2. Costo unitario de Go Easy considerando un mes de operacion y los costos directos

De acuerdo a estas consideraciones, un colaborador con el rol de “Sara” trabajando
8 horas en promedio podria atender como capacidad méaxima hasta 704 servicios en un
mes. Esta consideracion, debe atarse a un “factor de productividad” que indique que tan

efectiva es realmente la operacion de “Sara” por dia. Este indice se evaluara
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estrictamente para entender el impacto en la operacion, y para este ejercicio lo
estimaremos inicialmente en 80%, y evaluaremos el efecto de su variabilidad.

De acuerdo al crecimiento de la operacion segun la vinculacion de nuevos fondos de
empleados, se estimara cuantas personas deberan ser contratadas para cubrir con la

demanda.

2.5 Politica De Inventarios

2.5.1 Materias primas e insumos.

Se requiere del recurso humano para ofrecer los servicios de Go Easy.
Inicialmente un asistente contratado directamente por Go Easy con una disponibilidad de
8 horas diarias de trabajo atendiendo requerimientos de los clientes y una persona que
trabaje medio tiempo atendiendo los mismos requerimientos simultaneamente o
cubriendo los tiempos de descanso de la otra persona (se tendra en cuenta el 80% de
productividad de estas personas). Adicionalmente un representante comercial responsable
por identificar nuevos clientes y vender los servicios de Go Easy. Al inicio este rol de
representante comercial lo haran los socias (Directoras) asi como la labor de mercado que

sera muy relevante para lograr alianzas con Fondos de Empleados.

Adicionalmente se requiere servicio de internet y celular para atender las

solicitudes de los clientes e identificar la solucion a cada uno de los requerimientos.

2.5.2 Producto terminado
Se considerara que el servicio es terminado cuando se cumpla con el requerimiento inicial

del cliente: agendar una cita, solicitar un transporte con anticipacion, hacer una busqueda
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y comparacion de costos de tiquetes aéreos, realizar una reservacion para un evento, etc.
Una vez el servicio prestado finaliza, se enviara una notificacion al cliente por mail,

whatsapp o el medio mensaje de texto informando que se finalizé el servicio solicitado.

“Sara” debera llevar registro del tipo de servicio y tiempo que le tomé completarlo.
Se enviara también via correo electronico al final del servicio, una encuesta de

satisfaccion para evaluar su calidad.

2.6 Proveedores

Se estableceran relaciones comerciales con empresas que cuenten con los servicios
para los que Go Easy serd intermediario con los afiliados a los fondos de empleados.
Inicialmente buscaremos una alianza con una empresa de mensajeria que cuente con
mensajeros disponibles al momento en que los clientes de Go Easy soliciten una

diligencia.

También se buscaran negociaciones favorable con proveedores de los equipos de
computacion y celulares, empresas de leasing, agencias de colocacién de empleos, y de

servicios temporales.

2.7 Sistemas De Control
Dentro de los indicadores que se controlaran para asegurar la consecucion de los

objetivos de la empresa estan los siguientes:

e Tiempo (minutos) por servicio que presta “Sara”. En este caso se debera
reconocer la relevancia de que los servicios tengan un promedio de atencion de 15
minutos para que se garantice la rentabilidad y calidad del servicio. Con base en

este indicador se podra establecer a futuro un modelo de atencion de escalabilidad
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de servicios complejos que requieren la intervencién de un nivel superior de la
organizacion.

e Cantidad de servicios prestados por cliente

e Total de servicios por mes.

e Costo promedio de servicios tercerizados.

e Nivel de satisfaccién de los clientes.

Lograr estos controles permitira asegurar un servicio oportuno a los clientes,
implementar mejoras en los servicios y también identificar nuevas necesidades de los
clientes que puedan llevar a la escalabilidad del negocio de Go Easy. Este modelo de
prestacion de servicio debera ser reevaluado permanente para asegurar la calidad y

rentabilidad de la Compafiia.

El servicio serd un pilar de nuestra empresa, y se garantizara al cliente la accesibilidad
y oportunidad a nuestros servicios en las diferentes etapas de la relacion comercial

(preventa, venta y postventa).

Se brindara acompafiamiento constante por parte del area comercial, con un enfoque

de asesoramiento, servicio y calidad.

2.8 Cronograma De Actividades
Con la intencidn de iniciar con la implementacion del servicio y prestar el servicio a los
empleados afiliados a los Fondos con los que se hizo el contacto inicial durante el piloto,

en la Figura 7 se muestran los pasos a seguir con las fechas definidas inicialmente.

Cronograma de actividades para el lanzamiento de Go Easy
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Arriendo de oficina

O Seleccion de y Inicio de prestacion
y adqmsmonlde contratacion de de servicios GO
muebles y equipos personal EASY
O
’ gbé Inversion inicial Julio 2018
RS
Planteamiento Piloto con Abril - Junio
inicial Go Easy Fondos de
empleados /1/0 Busqueda de nuevos clientes
Febrero — Marzo 1/9//0,
2018 g

Piloto No. 2

Figura 7. Cronograma de actividades para el inicio y lanzamiento de Go Easy

3. Analisis Administrativo y Legal

3.1 Equipo Directivo

El equipo directivo de Go Easy esta conformado inicialmente por Monica Sanabria
y Alejandra Leguizamo. Como se sefiala en la Figura 8, el rol de Monica dentro de la
compafiia es la gestion financiera. Las funciones principales estan orientadas a la
identificacion, organizacion y definicion de los temas financieros que se deben considerar
para el inicio y proyeccion de la compafiia. Dentro de su rol también se contemplan las
labores de identificacion y contratacion de las instalaciones y equipos requeridos para el
funcionamiento de la empresa.

Alejandra se encarga especialmente de la identificacion de necesidades y creacion
del portafolio de productos ofrecidos, contratacién de personal, asi como del estudio del
mercado e identificacién de oportunidades de crecimiento de GoEasy.

Tanto Monica como Alejandra seran responsables al inicio de la compafiia seran
responsables de la gestion comercial buscando alianzas estratégicas y clientes a pesar de
que contaran con el soporte de una persona de mercadeo que estara especialmente

enfocada en la formalizacion de relaciones con Fondos de Empleados, ya que éste serd un
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aspecto basico para garantizar la iniciacion de la prestacion de servicios de la compaiiia,
asi como la escalabilidad del negocio.

Estructura organizacional Go Eas

Director Administrativo Director Financiero

* Estudio de Mercado * Finanzas

¢ Contratacion — Gestioén de Talento * Utilities
Humano *  Costos

¢ Mantenimiento de Clientes * Facturacion

Director Comercial y Mercadeo

* Consecucion de Nuevos Clientes
* Alianzas Estratégicas

Figura 8. Estructura Organizacional inicial Go Easy

La estructura adecuada para lo que se espera lograr con Go Easy en el futuro seria
la siguiente, también graficada en la Figura 9:

El Director Financiero que sera el responsable por la estrategia de la compafiia y
estard soportado por un area financiera responsable por los procesos de contabilidad,
impuestos, tesoreria, cartera, planeacion financiera, entre otras. También se deberd contar
con un area comercial responsable por las sub areas de alianzas estratégicas con empresas
aliadas para la prestacion de servicios y el area de Business Development orientada hacia
la gestion comercial orientada a la consecucion de nuevos clientes segun el plan de
crecimiento de la empresa y permanentemente hacer un estudio de mercado de tendencias
y necesidades de los usuarios finales. El area administrativa comprendera las areas de RH

buscando la adecuada gestion de los colaboradores, el area de operaciones que sera
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responsable por la eficiencia, adecuada prestacion de los servicios a los clientes y el

mejoramiento continuo.

Estructura futura Go Easy

Gerente
General

Director Director Director de
Financiero Administrativo Operaciones

Gréfico 9: Estructura futura Go Easy
3.2 Organizacién

El objetivo de la organizacion es mantener una estructura liviana que permita cubrir
todos los cambios, pero sin necesidad de contar con un equipo de trabajo contratado

directamente. A continuacion, en la Figura 10 de describe como funcionarian las areas y

roles y responsabilidades en la empresa:

Proceso Go Easy

— W Administrativa
+ Investigacién de mercados el |
- Visitas comerciales para ‘ I

apertura de nuevos clientes — ., B
fondos de empleados » Contratacion, entrenamiento de
colaboradores.
servicio

+ Prestacion de servicios de Sara
! + |dentificacién de mejoramiento
A E Ui o} continuo. .
", quipc 1 Finanzas
\YZ comercial I

— usuario final
Figura 10. Proceso end to end Go Easy

+ Contabilizacion
+ Facturacion
* Impuestos

« Seguimiento de la calidad del
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3.3 Personal

De acuerdo al organigrama presentado en el punto 3.1 la intencion de la compafiia
sera crecer conforme sea necesario mantenido el staff administrativo en una estructura
liviana y conformando un equipo de atencion al cliente segun como se vayan vinculando
clientes con determinado numero de usuarios finales potenciales.

De acuerdo a esto, los perfiles del personal que sera contratado por Go Easy se
describen a continuacion:

Gerente General: Profesional en carreras administrativas como Administracion de
Empresas, Ingenieria Industrial o afines. Postgrado en Administracion de Empresas,
Gestion de Proyectos, Finanzas, Talento Humano o programas similares. Experiencia
minima de 5 afios participando en procesos de expansion de empresas de servicios. Debe
contar con competencias de direccion, delegacion, agilidad estratégica, creacion de
equipos efectivos y desarrollo de personas. Sera responsable por liderar la estrategia de la
empresa y transmitir la vision a los miembros de GoEasy velando por los intereses de los

duefios de la compafiia.

Director Financiero: Profesional en Finanzas, Negocios, Ingenieria Industrial o
afines. Experiencia de al menos 3 afios manejando integralmente los procesos del area de
finanzas, preferiblemente en una compafiia de servicios. Debe ser una persona orientada a
las personas, organizada y con habilidades para crear areas orientadas a la eficiencia
organizacional. Velara por el adecuado manejo de las finanzas, ganancias y pérdidas, asi
como por los controles necesarios para identificar riesgos y oportunidades para la

empresa.
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Director Comercial: Profesional en carreras administrativas como Administracion
de Empresas, Ingenieria Industrial, Mercadeo, etc. Experiencia minima de 3 afios
desempefiando funciones de creacion de alianzas estratégicas y desarrollo de nuevos
negocios. Experiencia deseable en el sector de servicios. Debe contar con competencias
de negociacion, persuasion y agilidad estratégica para identificar tendencias del mercado.
Seré responsable por la gestién comercial con aliados estratégicos y la apertura de fondos
de empleados dispuestos a ofrecer los servicios a los afiliados.

Director Operativo: Profesional en Administracion de Empresas, Ingenieria
Industrial o Psicologia. Experiencia minima de 3 afios en posiciones similares liderando
equipos de trabajo, gestion de indicadores de desempefio, areas de recursos humanos.
Seré responsable por la adecuada gestion del equipo de trabajo siguiendo estandares de
trabajo que garanticen la calidad y el adecuado servicio.

Sara: personas formacién académica de bachiller, competencias en servicio al
cliente y conocimientos y habilidades en el manejo de herramientas Microsoft e Internet.
Las responsabilidades principales estaran enfocadas en la recepcidn y gestion de servicios
de asistencia personal de los usuarios de Go Easy y en los tiempos valle asistir en labores
administrativas y de mercadeo de la compafia (mailing).

3.4 Organizaciones de Apoyo

Inicialmente las principales organizaciones de apoyo seran los Fondos de
empleados que permitirdn a GoEasy ofrecer los servicios a los asociados y permitiendo
una financiacion comoda.

Posteriormente, cuando se realice el plan de expansion de la empresa y se amplie el

portafolio de servicios, seran fundamentales las empresas constituidas que ofrezcan
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servicios afines con la estrategia de la compafiia como pueden ser empresas de
mensajeria, mudanzas, valet Parking, etc. Se ird confirmando un grupo de empresas
aliadas de acuerdo a la identificacion de las necesidades de los usuarios y el mercado, asi

como de las tendencias identificadas en los clientes que tomen el servicio de Sara.

3.5 Tipo De Sociedad
Go Easy sera una Sociedad por Acciones simplificada S.A.S., en donde la
responsabilidad de sus socios, Alejandra y Monica estaré limitada a sus aportes. Su objeto

social seré la prestacion de servicios de asistencia personal.

4. Analisis Economico
4.1 Inversion en Activos Fijos
Considerando que la empresa es de servicios, no requiere gran inversion en Activos
Fijos.
La oficina que utilizaremos cuenta con mobiliario basico y su costo esta incluido en

el alquiler.

Los activos fijos se consideran solo entonces computadores y celulares asignados a
cada empleado. Quiere decir que la inversidn esta determinada por la proyeccion del
crecimiento de empleados. Inicialmente, como se indicé en el punto 2.3, se requieren dos
asesores comerciales y una Asistente “Sara”, cuyo costo de equipo es de $4.350.000.
Adicionalmente se adquirira una licencia de software para Contact Center por valor de

$600.000 mensuales ( OPEX)

De acuerdo a las proyecciones de ventas que se representan en la Tabla 3 se estima

que al final del Afio 1 se requeriran 3 computadores y celulares adicionales para 3
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“Saras” mas. Se indica el mes en el que se tendra que hacer la inversién, el nimero de

empleados totales y el costo de la inversion adicional en equipos para poder mantener la

operacion. Esta visibilidad es importante para poder planear correctamente el flujo de

caja y los pedidos a proveedores con el fin de contar con los equipos considerando

tiempos de entrega.

En resumen, la proyeccion de operacién evaluados requiere un

CAPEX de $8.7MM en el afiol, $7.2 MM en el afio2 y 7.2 MM en el afio 3

Costos fijos Go Easy

#empleados 3 L

Inversién Kapital  $ 4,350,000 1,450,000 1,450,000
Valor activos 4,350,000 5,800,000 7,250,000
Depreciacion 72,500 96,667 120,833

1,450,000

1,450,000 1,450,000

8,700,000 10,150,000 11,600,000

145,000

169,167 193,333

1,450,000
13,050,000
217,500

9 10 11 13 14 16

1,450,000 1,450,000 2,900,000 1,450,000 2,900,000
14,500,000 15,950,000 18,850,000 20,300,000 23,200,000
241,667 265,833 314,167 338,333 386,667

Activos Fijos Costo unitario
Celulares s 600,000
Portatiles 5 850,000

5 1,450,000

CAPEX

r

Valor Activos

Dep acum

S 8,700,000 S 7,250,000 S 7,250,000
$ 8,700,000 "$ 15,950,000 '$ 23,200,000
$ 1,353,333 $ 2,851,667 § 4,325,833

Tabla 3. Costos asociados a los meses de operacion

La figura 11 muestra la proyeccion de la relacion entre el nimero de empleados y la

necesidad de inversion de capital en los 36 meses evaluados.

18
16
14
12

o N B~ ®

# empleados

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35

— ft emipleados

$ 25,000,000

$ 20,000,000

$ 15,000,000

$ 10,000,000

$ 5,000,000

S -

Inversidon Kapital

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35

e |Nversion Kapital

Figura 11. Relacion inversién de capital dependiendo del # de empleados
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4.2 Proyeccion De Ventas
Para la proyeccion de ventas se tomaron en cuenta las siguientes variables:
e Numero de asociados de los fondos vinculados.
e Valor Cobro “Fee” al fondo por empleado vinculado.
e Numero de Servicios adicionales contratados.
¢ % margen sobre el servicio adicional.
e Capacidad de servicio de “Sara” — basada en el numero de servicios prestados
al mes cubiertos por el “fee”.

e Numero de “Saras” requeridas para atender la demanda

Como se explicé anteriormente, en nuestra fase de prototipo, ofrecimos nuestro servicio
detalladamente a los gerentes de tres fondos: Fondo de Coopidrogas, Fondo de Inmaculada
Guadalupe y Amigos y Fondo Yanbal; a través de un video promocional y por llamada telefonica
la forma en la que queriamos vincularnos con ellos para beneficio de sus empleados.

Los tres manifestaron interés en el servicio y consideraron apropiado el precio a
pagar tanto por parte del fondo $3.000 COP (Por mes- Valido para un servicio) y por
cada empleado en caso de requerir adicional ($5.000 COP).

Para iniciar operaciones seleccionamos 30 fondos con 20.079 empleados como
nuestro target para los proximos 3 afos. La seleccion la hicimos teniendo en cuenta lo
que nos sirvid inicialmente para el prototipo lo cual fue: Conocer a alguien dentro de la
empresa o fondo (LinkedIn search) y encontrar en su pagina de internet que ofrecen

beneficios a sus empleados provenientes de las utilidades de sus aportes (ej: Recreacion,
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rifas, vacaciones, eventos) lo cual indica que podrian interesarse en un servicio como el

que ofrece Go Easy.

Con esta informacion disefiamos un plan comercial para establecer como minimo

un convenio mensual con un Fondo de Empleados; empezando en el mes 1 con los 3

fondos que aceptaron nuestra propuesta.

Con cada entrada de usuarios a través de los fondos; se proyectan los ingresos

mensuales determinados por el “fee” a cobrar de $3.000 al fondo con el fin que sus

empleados disfruten “1” servicio de “Sara” al mes. Estos servicios se observan en la

Tabla 4.

Listado de servicios ofrecidos por SARA vs. Costo unitario

Seccion

Servicios

Costo

promedio

Precio venta

Sara: Desde el computador

Reservaciones

Pedir citas

Planeacidn agenda

Cotizaciones / Busquedas/ comparacion

Pagos Online

Informacion : Como se hace? Requisitos

Compras Online

s

1,730

3,000

|Tiemp0 Promedio de servicio -Min

15

Tabla 4. Servicios ofrecidos por “Sara”

Cada empleado afiliado puede acceder a servicios adicionales dentro del mes

dentro del paquete “Sara” pagando $5.000 por cada uno. Para la proyeccion de estos

ingresos que se muestran en la Tabla 5 estimamos que del 100% de usuarios afiliados, el

10% aplicara por el segundo servicio.

También, se obtendran ingresos por realizar servicios fuera del paquete “Sara” que

son sub-contratados y que en promedio tienen un costo de $30.000 para mensajeria de la

periferia a Bogota. El ingreso se calcula con un mark-up del 17% (margen del 15%)
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sobre el costo del servicio (equivalente a $5.100 COP). Estos valores son considerados en

la Figura 12.
Proyeccion afo 1 a 3 Go Easy
Ano 1 Afo 2 Ano 3
Ingreso fee S 206,779,200 | S 402,156,000 | S 529,274,400
Ingreso servicios adicionales SARA S 62,500,800 | S 201,078,000 | $ 308,743,400
Servicios Subcontratados S 94,382,496 | S 235,261,260 | S 309,625,524
Total Ingresos S 363,662,496 | $ 838,495,260 | $ 1,147,643,324
., Y1 Y2 Y3
Seccion

Tasa de Crecimiento # asociados 79% 20%

# Fondos asociados 14 25 30

# usuarios 7,880 13,410 16,063

# servicios total SARA 12,500 40,216 61,749

# servicios subcontratados cobro adicional 5,814 20,108 35,285

Num servicio total 21,003 67,026 105,855

Tabla 5. Proyeccion afios 1 a 3

Proyeccion de Ingresos Mensuales

Proyeccion Ingresos Mensuales

$ 120,000,000
$ 100,000,000
$ 80,000,000
$ 60,000,000
$ 40,000,000

$ 20,000,000

4.3 Proyeccion de Gastos y Costos

mmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmm

Los Costos asociados a la prestacion de servicios se relacionan directamente con el

salario de “Sara” que se necesiten para poder prestar la proyeccion de servicios

mensuales, ver Figura 13, y el costo de los servicios contratados.
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Para la proyeccion de los costos sefialada en la Tabla 6 se tiene en cuenta:

e #SARAS

e # costo por servicio SARA
e # costo por minuto SARA
e # Minutos por servicio

e # costo promedio servicios

e # servicios adicionales contratados

e Factor de Productividad de SARA ( 80%)

Proyeccion de Costos Go Easy
Rubro Valor Observacidn

Horas/ Dia 8|8 am-5Pm 1hora de almuerzo
Minutos / Dia 480
Minutos / mes 10,560
Capacidad maxima servicio al mes 704 |15 mins porservicio
Capacidad maxima servicios al Dia 32
Factor de Productividad 80%
Seccion i Y2 Y3
Num servicio total 21,003 67,026 105,855
Factor 3.9 9.5 13.7
Num SARAS 4 10 14
Afio 1 Affo 2 E
Costo SARA Fijo S 42,639,428 | S 124,263,475 | § 190,050,021
Costo Servicios contratados S 80,668,800 | S 201,078,000 | S 264,637,200
Total Costo S 123,308,228 | $ 325,341,475 | $ 454,687,221

Tabla 6. Proyeccidn de costos Go Easy los 3 primeros afios desde la creacion de la Compafiia.
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Total Costo

$ 45,000,000
$ 40,000,000
$ 35,000,000
$ 30,000,000
$ 25,000,000
$ 20,000,000
$ 15,000,000
$ 10,000,000

$ 5,000,000

-
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Figura 13. Proyeccién de costos mensuales - 3 afios

Lo primero que se requiere es entender cuantas “Saras” se necesitan
mensualmente con base en la proyeccion de servicios y su capacidad estimada. La
intencion es maximizar la capacidad de “Sara”, y para esto necesitamos calcular cuantos
servicios de 15 minutos es capaz de prestar en un dia de trabajo considerando que este
tiempo promedio de servicio es una clave para garantizar la rentabilidad del negocio.
Con base en esto, utilizamos un factor para entender cuantas “Sara” se necesitan para
prestar el nmero de servicios proyectados. Es importante tener en cuenta que como no
se puede tener “porciones” de SARA, en la medida de que se encuentren periodos de sub-
ocupacion, el costo por servicio tendra a subir vs. el promedio calculado en la seccién de
costos unitarios sintetizados a continuacién en la Tabla 7.

Costo Sara

Minuto Servicio

COSTO SARA S 1,218,269 | S 115 | S 1,730

Tabla 7. Costo por servicio considerando el tiempo promedio por servicio y el tiempo productivo de cada
“Sal'a”



Los gastos totales relacionados con la prestacion de servicios de asistencia

personal se detallan a continuacion, y su proyeccion a 3 afios se observa en la Figura 14:

Gastos Go Easy

Indicador costos

Seccion Servicios Mes Minuto Servicio
Asesores Comerciales Vinculacion fondos S 4,269,078 | S 404 | S 6,064
Licencia Contact Center software S 600,000 | S 571§ 852
Gastos Representacion Desplazamientos- papel - Update videos S 300,000 | S 28| S 426
Abogado Revision de Contratos - consultas S 700,000 | S 66| S 994
Contador Declaracion impuestos- Estados financieros S 500,000 | S 47 | S 710
Arriendo Oficina Sta bibiana - Amoblada S 2,200,000 | $ 208 | S 3,125
Mantenimiento paginaweb |Webcol . Net S 150,000 | $ 14 1S 213
Plan Cel + Internet Cada cel S 65,000 | S 6|S$ 92
Servicios de Oficina Publicos+ Limpieza + otros S 500,000 | $ 47 | $ 710
Depreciacién Activos fijos : cel + Comp S 72,500 | S 718 103
Tabla 7. Gastos Go Easy proyectados con base en la prestacion de servicios.
Total Gastos
% 14,200,000
% 14,000,000
% 13,800,000
% 13,600,000
5 13,400,000
% 13,200,000
% 13,000,000
% 12,800,000
% 12,600,000
5 12,400,000
5 12,200,000
Thmmm et a g N0 YAl ENERRARAERT AR
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Figura 14. Proyeccion de gastos mensuales - 3 afios
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4.4 Proyeccion de Ingresos y Punto de Equilibrio
45 Flujo de Caja

Para la proyeccion del flujo de caja anual que se muestra a continuacién en la
Tabla 8, tomamos el EBITDA generado e incluimos desembolsos adicionales de caja:
Impuestos, Inversion en Capital (CAPEX), inversion en capital de Trabajo.

La estimacion del flujo de Caja Libre, en la Figura 15, muestra que alrededor del
mes 7 hay una recuperacion del flujo de caja y por lo tanto una menor dependencia del

crédito bancario del ler afio ( estimado de $14MM)

Proyeccién Flujo de Cada Go Easy

GO EASY

EBITDA S 85,461,396 S 353,905,913 $ 530,198,231
Impuestos S 30,659,183 $ 115,784,101 S 173,529,916
Intereses S 1,498,202

Inc KNT $  (23,640,0000 $  (15976,800) $  (14,018,400)
CAPEX S 8,700,000 $ 8,700,000 $ 5,800,000
FCL S 20,964,012 $ 212,833,012 $ 342,907,515

Tabla 8. Proyeccidn de Flujo de Caja de Go Easy con base en Impuestos, CAPEX, Inversion en Capital de
Trabajo.
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Figura 15. Proyeccion de flujo de caja mensual - 3 afios

Como es un negocio de servicios no se requiere inversién en inventario y no se
tiene financiacién con proveedores. En este caso el capital de trabajo esté determinado
por la capacidad de cobrar la cartera. Como la intencion es que el fondo recaude esto con
la ndmina del empleado, estimamos tener 30 dias de cartera; haciendo que esto genere

presion para fondear el OPEX mensualmente mientras se recuperan los ingresos.

En el andlisis de la inversiéon inicial se cuenta con un aporte de $30.000.000 por

las dos socias para financiar la compra de activos y el primer mes de operacion:

Analisis de inversion Inicial Go Easy
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Inversion Inicial Costo unitario Unidades Subtotal

Compra Celulares 5 600,000 3 S 1,800,000 | Activo Fijo
Pagina web + Aplicacion 5 3,000,000 1 S 3,000,000 | One time
Portatil 5 250,000 3 5 2,550,000 | Activo Fijo
Registro empresa 5 281,300 1 5 281,300 | One time
Videos promacionales 5 120,000 2 5 240,000 | One time
Provision gastos varios 5 1,500,000 1 § 1,500,000 | One time
Arriendo Oficina 5 2,200,000 1 § 2,200,000 | ler mes Gastos Mensuales
Salario Empleados 5 9,756,425 1 5 9,756,425 | ler mes Gastos Mensuales
Celular +intenet 5 65,000 3 5 195,000 | 1ler mes Gastos Mensuales
Honorarios abogado 5 800,000 1 5 800,000 | ler mes Gastos Mensuales
Inversion Inicial
Aportes Socios
Monica Sanabria 15,000,000
Alejandra Leguizamo 15,000,000
30,000,000
Caja inicial 20,628,700

Tabla 9. Explicacién de plan de inversion inicial de Go Easy.

La inversion en CAPEX se habia estimado en la seccion de Activos fijos con base en las

necesidades de nuevos empleados. (Ver Tabla 3)

A partir del mes 18, la empresa acumula flujo de caja superior por el doble de las
necesidades, por lo cual puede empezar a repartir utilidades o decidir inversion en

capacidad para prestar servicios adicionales.

Finalmente, haciendo un célculo sencillo, con una tasa de descuento del 20%, el

NPV de este proyecto a 3 afios es de $333 MM y la Tasa interna de retorno es del 258%.

FC $ (30,000,000) S 20,964,012 S 212,833,012 S 342,907,515
NPV @20% $ 333,712,562
IRR 258%

Tabla 10. NPV calculado de Go easy
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4.6 Estado de Resultados Proyectado

Con la proyeccion de servicios explicada anteriormente multiplicada por los
ingresos y costos promedio menos los costos y gastos fijos de la operacion, obtenemos la
utilidad operacional de Go Easy.

El crecimiento de los ingresos depende de la cantidad de fondos y nimero de
empleados que se logren afiliar mensualmente. En la proyeccion se asume un éxito del
80%, es decir que del mercado potencial de 20.093 se logran tener vinculados a 16.953 al
final del afio 3 como se puede ver a continuacién en la Tabla 10. Los ingresos por Fee,
equivalen al 46% del total de ingresos en el afio 3.

Otro estimado, se basa en el porcentaje de usuarios que solicitan servicios
adicionales dentro o fuera del paquete de “Sara”, los cuales hacen el 54% restante de los
ingresos.

Proyeccion Estado de Resultados Go Easy

]
GO EASY
I Afo 2 Afio 3

Total Ingresos $ 363,662,496 | $ 838,495,260 | §  1,147,643,324
Total Costo $ 123,308,228 | § 325,341,475 | § 454,687,221
utilidad Bruta $ 240,354,268 | § 513,153,785 | § 692,956,103
|[Total Gastos ||$ 156,318,705 | § 162,292,872 | § 167,107,872
|utilidad antes de impuestos |['s 84,035,563 | § 350,860,913 | § 525,848,231
Impuestos 5 30,659,183 | 5 115,784,101 | 5 173,529,916
|Uti|idad despues de Impuestos | 5 53,376,380 | § 235,076,812 | & 352,318,315
15% 28% 31%
[EBITDA 1B 85,461,396 | $ 353,905,913 | § 530,198,231

Tabla 10. Proyeccién Estado de Resultados Go Easy. En el anlisis se considera COP constantes,
asumiendo que la inflacion se cubre con alza de precios en el servicio.
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EBITDA
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Figura 15. Proyeccion de EBITDA mensual - 3 afios

4.7 Analisis de Sensibilidad

Para correr el analisis de sensibilidad en el proyecto Go easy, es necesario tener
claros los drivers que determinan el éxito de la operacion. Para este proyecto hemos
venido definiendo los siguientes: # SARAS necesarias, # asociados dispuestos a pagar
por el servicio, # servicios por asociado al mes, , # tiempo de cada servicio, # Valor del
fee # Servicios subcontratados

A continuacion, evaluaremos 3 escenarios modificando las estimaciones de los
siguientes drivers: % de Usuarios capturados, Tiempo de servicio, # servicios
subcontratados

Escenario 1: Variacion del % de usuarios capturados ( tasa de crecimiento)

La proyeccion de captacion de usuarios del primer afio indica que al final del afio 1
se habran capturado un total de 7880 usuarios de los fondos de la periferia de Bogota.
Esto es un 39% de captura del mercado objetivo en usuarios, aproximadamente 14 fondos

que son el 47% de los fondos. Esta estimacién, parte de la proyeccién de ingresos
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construido por el cual se seleccionan los fondos a visitar mes por mes y partiendo de que

el cierre de negociacion puede fluir asi:

Seleccion de Fondos de empleados ubicados en las afueras de Bogotd

nomEntidad

~ | Municipio |~ |#asociados

FONDO DE AHORRO DE LOS EMPLEADQOS DE GRIFOS Y VALVULAS S.A. GRIVAL FUNZA

FONDO DE EMPLEADOS DE ALFAGRES 5.A.
FONDO DE EMPLEADOS DE BRINSA 5.A.

FONDO DE EMPLEADOS DE COPIDROGAS
FONDO DE EMPLEADOS DE CRISTALERIA PELDAR
FONDO DE EMPLEADOS DE ETERNIT

SOACHA
CANICA
SIBATE
ZIPAQUIRA
SIBATE

FONDO DE EMPLEADOS DE INMACULADA GUADALUPE Y AMIGOS EN CIA LTDA CHIA

FONDO DE EMPLEADOS DE PRODUCTOS DE ANTARNO
FONDO DE EMPLEADOS DE SCHLUMBERGER SURENCO
FONDO DE EMPLEADOS DE SIEMENS EN COLOMBIA
FONDO DE EMPLEADOS DEL POMAR

FONDO DE EMPLEADOS MUEBLES & ACCESORIOS LTDA.
FONDO DE EMPLEADOS SAINT - GOBAIN ABRASIVOS
FONDO DE EMPLEADOS YANBAL

CHIA

COTA

TENIO
CANICA
SOPO
MOSQUERA
FACATATIVA

~ | Mes de vinc|-T % Castigo

580 10
544
965
1065
1526
120
1091
58
892
1757
68
97
50
1037
9850

B0 W 0 R N MW

Figura 16. Fondos seleccionados para capturar en el Afio 1 de operacién.

~ |Usuarios mensual |~

80%
80%
80%
80%
80%
80%
80%
80%
80%
80%
80%
80%
80%
30%
30%

464
435
772
852
1221
96
873
46
714
1,406
54
78
a0
830
7830

A medida en que este plan inicial falle o la tasa de vinculacién sea més baja, la

proyeccion de ingresos se vera reduci

da. Laseleccion de los fondos en este caso se hizo

por posibilidad de enganche debido a similitudes en las empresas que corrimos en el

prototipo y que podrian verse interesadas en la idea. Existen meses muertos, como el 4 el

7y el 11 en los que no se cierran tratos con fondos, lo cual, puede influir en el analisis.

Para el ejercicio de sensibilidad, se castigd en un 50% la efectividad de conseguir

un fondo, haciendo que en el primer afio el EBITDA bajard a -$36MM vy el NPV -$240

MM
I Y Afio 2 Aiio 3
Total Ingresos § 181,831,248 | § 19,247,630 | § 573,821,662
EBITDA $  (36,786,411)] § 98,077,482 | § 188,790,180

Tabla 11. Proyeccion de Ingresos y Ebitda de Go easy con 50% de probabilidad de captura de nuevos usuarios.
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Escenario 2: Total Minutos por servicio

El modelo se construyd, con el objetivo de que el tiempo por servicio se mantuviera
en un promedio de 15 minutos. Esta efectividad es la que hace que una misma “Sara”
pueda prestar una mayor cantidad de servicios. El objetivo es maximizar la capacidad de
Sara con el mismo costo fijo que en este caso es su salario.  Si este tiempo por servicio
aumenta, hay riesgo de que se necesiten mas “Saras” que las inicialmente provistas,
aumentando el costo y reduciendo el EBITDA.

El analisis muestra que por cada minuto adicional que aumente el promedio de
tiempo por servicio, el EBITDA se impacta entre -5-8%.

Con respecto al NPV, el proyecto dejaria de ser viable al alcanzar 44 minutos
promedio por servicio. Debido a la importancia de este indicador, es fundamental la
implementacién de un estricto control para que SARA no tenga desviaciones vs. el
objetivo de 15 minutos por servicio ya que estas variaciones afectan fuertemente la

rentabilidad del proyecto.

Tiemp.o.de . EBITA SMM . NPV $MM IRR %
Servicio Ahol Afo2 Aho3
15 Min S 8|S 354(S$530(|S 333 258%
20 min S 71|S$ 311|S 436|]|S 275 218%
30 min S 47|S 23S 34||S 167 146%
45 Min S 9|S 11(S$ 14]|S (1) 20%

Tabla 12. Proyeccién de EBITDA, NPV y IRR con variacion de tiempo por servicio.

Escenario 3: NUmero de servicios adicionales utilizados
Una gran parte del ingreso variable que estamos determinando proviene del interés
de los usuarios por adquirir servicios adicionales a través de “Sara” por lo cual se cobrara

un margen de ganancia. En el ejercicio inicial, estos ingresos son el 27% del total de los
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ingresos. En caso de que hubiera una aceptacion mas baja que la que se esta estimando
en el ejercicio inicial que el 5%, los ingresos y el EBITDA se verian afectados.
Este escenario simula que no se presentan servicios adicionales, y asi el EBITDA

bajaria en un 15% y el NPV bajaria en -$77 MM COP

Afio 1 Afio 2 Afio 3

Ingreso fee S 206,779,200 | S 402,156,000 | S 529,274,400
Ingreso servicios adicionales SARA S 62,500,800 | S 201,078,000 | S 308,743,400
Servicios Subcontratados S - S - S -

Total Ingresos S 269,280,000 | $ 603,234,000 | $ 838,017,800
EBITDA $ 74,314,239 | § 329,988,808 | $ 500,609,140

Tabla 13. Proyeccion de EBITDA, NPV y IRR con variacion de tiempo por servicio

4.8 Analisis De Riesgos

Los riesgos asociados al negocio que dificultarian cumplir con los objetivos
financieros estan principalmente asociados a la incapacidad de cubrir los costos y gastos
fijos de la operacion que como se ha revisado anteriormente corresponden a: Salarios de
personal, Alquiler de oficinas, pago de servicios de telefonia e internet.  El principal
riesgo es que el costo de Sara no pueda ser diluido, es decir que el Fee pagado por el
usuario no sea suficiente para cubrir este gasto; y /o que la capacidad de “Sara” no sea
suficiente y que se tenga que incurrir en “Saras” adicionales para percibir el mismo nivel
de ingreso. Se deben evaluar constantemente los escenarios para poder entender el nivel
optimo de “Saras” requeridas para soportar el nimero de usuarios a medida que se vayan

capturando.
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Otro riesgo importante es el de flujo de caja, asociado principalmente a demoras en
los pagos por parte de los fondos. Se asume inicialmente 30 dias de crédito a clientes,
pero en caso de retrasos adicionales se pondra presion para conseguir fondos de
financiacion.

Adicionalmente, otro factor esencial a considerar es poder conseguir el perfil de
profesional requerido “Sara” que provea la calidad que busca la empresa y que rinda con
la capacidad esperada. Las vacantes o incapacidades son riesgos inminentes que pararian

la operacion de no contarse con el plan de contingencia adecuado.

5. Conclusiones

Luego del andlisis econémico a 3 afios del Proyecto Go easy, se comprueba la
viabilidad del negocio respaldado por un EBITDA de $530MM y un NPV @20% de
$333MM. La rentabilidad de este proyecto puede llegar a ser entre 5 y 8 veces mas alta
que una inversion con riesgo similar. Los andlisis de sensibilidad realizados,
modificando las variables clave del negocio que estan identificadas, como tiempo por
servicio, # servicios contratados y tasa de cierre de usuarios; permiten entender los limites
maximos de deterioro que pueden alcanzar tales variables antes de que puedan poner en
riesgo la rentabilidad del negocio. De esta forma, la planeacion, ejecucion y seguimiento
de la organizacion debe estar enfocada en desarrollar mecanismos de control y mejora

continua en estas variables para garantizar los resultados esperados.
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A traves del estudio del segmento objetivo y del prototipo, se pudo evidenciar que
este modelo de negocio puede satisfacer la necesidad identificada de “falta de tiempo™ en
los empleados que laboran en las afueras de las ciudades principales. El precio definido
del servicio “ Fee”, es un precio bastante asequible como lo comprobamos en el
prototipo, y se puede implementar en varios modelos de acuerdo a la necesidad de cada

fondo: 100% subsidiado, 50% Empleado- fondo o0 100% empleado.

Los Fondos de empleados fueron identificados como clientes estratégicos para
poder llegar al segmento objetivo- usuarios finales-, ya que comparten la mision de
ayudar a aumentar la calidad de vida de los empleados y son el canal clave para poder
ofrecer nuestros servicios de manera directa, sencilla y poder manejar el cobro de forma
segura. Es por esto, que gran parte de la inversion y esfuerzo de la organizacion, debera
estar enfocado en la consecucion y mantenimiento de excelentes relaciones comerciales
con estos.

La estrategia debe estar enfocada en aumentar el nimero de usuarios capturados y
ampliar la cantidad y frecuencia de los servicios a través de la satisfaccion de los usuarios
y una adecuada comunicacion y promocién. A medida que el negocio se afiance y pueda
construir escala, el siguiente paso sera ampliar el portafolio a servicios complementarios
donde existe una mayor rentabilidad y que permitiran crear nuevas lineas de crecimiento
para la empresa como pueden ser mensajeria, cuidado de hogar, transporte

personalizado, compras internacionales ( Mail box) etc.
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