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INTRODUCCION

La firma de abogados Landerholm Immigration A.P.C brinda servicios legales desde el
afio 2011 en la ciudad de Oakland del Estado de California, Estados Unidos. La empresa se
dedica a la practica de la ley de inmigracion y nacionalidad estadounidense. Las areas especificas
incluyen: ciudadania y naturalizacién, asilo, defensa de deportacion, litigios federales y
apelaciones por asuntos de inmigracion, visas U, T y U para victimas de delitos o violencia
doméstica, DACA (deferred action for childhood arrivals), estado de proteccion temporal de
paises como Haiti, El Salvador, Ucrania, Somalia y solicitud de registros publicos.

Luego de la pandemia de COVID-19, la empresa se adecud a una modalidad de trabajo
hibrida donde se alterna la presencialidad y la virtualidad, por lo cual, los 30 empleados que tiene
la empresa, residen en 3 paises diferentes.

Entre los afios 2014 y 2021 la empresa tuvo un crecimiento continuo, sin embargo, el

50% de los margenes de ganancia fueron negativos.

Tabla 1. Margenes de ganancia de Landerholm Immigration A.P.C

Ano 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Margen de
Ganancia -4.2%  -6.1% -2.3%  -3.9%

Fuente. Elaboracion propia (2022)

Por otro lado, a partir de 2022 la firma planea expandirse y abrir 5 oficinas satélites en el
Estado de California. En base a este plan, este proyecto de investigacion intentard determinar la
cantidad de personal, el volumen de ventas y de produccion necesarias para alcanzar margenes
de ganancia positivos y continuar brindando una excelente representacion legal. Para ello, el
presente trabajo pretende analizar datos, KPI y rendimientos pasados con el objetivo de
desarrollar un plan de mejora que permita incrementar los margenes de ganancia y proyectar

ingresos brutos.



Preguntas de investigacion
1. ;Cudl es el plan de mejora adecuado para alcanzar los objetivos financieros de Landerholm
Immigration A.P.C?

2. ¢ Cuales son los principales KPI para guiar el plan?

Objetivo general
Desarrollar un plan para que Landerholm Immigration A.P.C de Oakland, California,

Estados Unidos pueda llegar a $3.1M (USD) en ingresos brutos en 2023.

Objetivos especificos
- Identificar los principales KPI.
- Identificar las causas que provocan los problemas.
- Incrementar la eficacia y la eficiencia de la empresa.

- Determinar un plan de accion a desarrollar en el futuro.

Hipotesis

La falta de seguimiento y actualizacion del plan de crecimiento financiero de Landerholm
Immigration A.P.C, de Oakland, California, no ha permitido obtener un margen de ganancia

positivo sostenible en el tiempo.

Disefio metodoldgico

De acuerdo a lo sefialado por Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio
(2006), en el presente trabajo de investigacion se utilizara una metodologia cuantitativa con un
alcance descriptivo. Se recolectardn y analizardn datos estadisticos de fuentes primarias y
pruebas empiricas con el fin de dar respuesta a las preguntas de investigacion y verificar la
hipotesis planteada previamente. La identificacion y andlisis de los indicadores de desempeio

permitira realizar un seguimiento de la aplicacion del plan de mejora.




CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1 Plan de mejora

Definicion de planeacion continua

Segun Morales Castro (2014), la planeacioén continua es un “proceso ininterrumpido dado
que después de evaluar el grado de obtencion de los objetivos designados en la etapa de
desarrollo de misioén y objetivos, identificar porque no se consiguieron y hacer de nuevo el

proceso de planeacion” (p.4).

Siguiendo la linea de Morales Castro, se puede decir que un plan de mejora no es una
solucion, sino, es una planeacion continua para identificar riesgos dentro de la empresa. Conocer
los puntos débiles de la misma, permitira responder con anticipacion a los cambios en el entorno,
plantear posibles soluciones a los problemas por venir y finalmente, definir estrategias que
generen mejores resultados para alcanzar los objetivos planteados. Asimismo, es indispensable
realizar evaluaciones y seguimientos constantes de las actividades a seguir para el cumplimiento

de las metas, y establecer propuestas correctivas en caso de desvios.

1.2 Plan de comunicacion

La comunicacion es un proceso de interaccion circular en el cual un sujeto intenta
compartir un mensaje a través de un canal para experimentar retroalimentaciéon mediante la cual
se genere aprendizaje y conocimiento. En este contexto, manifiesta Gomez (2012), “la

comunicacion es fundamental para el desarrollo organizacional, la eficacia, y la eficiencia



depende tanto de las habilidades directivas como de los diversos medios y canales que se
empleen para que los mensajes lleguen a todos los niveles y en todas las direcciones” (p.80).

Por lo tanto, el plan de comunicacién recogera las politicas, estrategias, recursos,
objetivos y acciones que se propone realizar la organizacion. La comunicacion sera una guia para
alcanzar aprendizajes desde un compendio de iguales capacidades y responsabilidades que se
compartirdn entre los emisores y receptores para avanzar hacia un macrobjetivo.

El plan de comunicacion promueve el seguimiento y la evaluacion de procesos, facilita la
orientacion y evita la dispersion a la que puede llevarnos el trabajo dia a dia. Ademas, facilita el
orden de las tareas y acciones que se realizaran para llegar al objetivo planteado. Se diferencia
dos tipos de planes de comunicacion segin sea el publico al cual va dirigido. Por un lado, el
plan de comunicacion interno, que se dirige a los empleados y trata de comunicar las acciones a
llevar a cabo mediante el traspaso de conocimiento e informacion entre el equipo de trabajo. El
plan de comunicacion externa se dirige al publico de interés con el objetivo de mejorar la imagen
de la empresa (acciones, proveedores, consumidores).

Dado el enfoque de este proyecto, nuestro plan de comunicacion serd interno. Una vez
realizado el analisis de la situacion actual de la empresa y haber definido la estrategia a llevar a
cabo para cumplir los objetivos planteados, la empresa comunicara a los empleados las tareas a
desarrollar y marcara el camino a seguir de la organizacion. Un plan estratégico redactado sin ser

comunicado a aquellos involucrados es inviable.

El plan de comunicacion seguira el esquema clésico:
Emisor: La gerencia.
Mensaje: El mensaje a comunicar serd claro, conciso y directo. Contendra los objetivos a
alcanzar. El objetivo sera especifico, medible, alcanzable, orientado a resultados y a un periodo
de tiempo determinado.
Canal: Reuniones individuales y grupales, emails, videoconferencias e Intranet.

Receptor: Asociados.
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CAPITULO 2

EL SECTORY LA EMPRESA

2.1 El sector

Introducciéon

La industria de Abogados de Inmigracion ha crecido durante los tltimos cinco afios hasta
2022, a pesar de la disminucion significativa en los ingresos de la industria durante el 2020, por
los efectos de la pandemia de COVID-19.

Los altos niveles de ganancias corporativas de las empresas estadounidenses impulsaron
a contratar y traer talentos extranjeros a los Estados Unidos, lo que requiere la asistencia de la
industria. El crecimiento macroecondmico previo a la pandemia, llevo a los inmigrantes a buscar
la residencia en Estados Unidos. En ese entonces las estrictas leyes de inmigracion hicieron que
los inmigrantes contraten los servicios de la industria.

Los profesionales del derecho utilizan diferentes informes anuales para realizar andlisis
integrales sobre las tendencias de la industria legal y establecer objetivos. En el 2020 se
identificé la adopcion de tecnologia como un aspecto clave para la supervivencia y éxito durante
el apogeo de la pandemia. Las empresas con sede en el Area de la Bahia de San Francisco tienen
fuerte énfasis en tecnologia y en iniciativas de diversidad.

Otro punto importante a considerar es que el sector siempre ha tratado con cantidades
importantes de datos. Ya sea que se trate de informacion relacionada con facturacion, cantidad de
horas facturadas, cantidad de casos sometidos o la generacion de nuevos clientes, los bufetes de
abogados dependen inherentemente del flujo constante de informacion. En este sentido, en las
ultimas décadas, las empresas del sector estan adoptando mas rdpidamente tecnologias digitales
para gestionar este flujo de informacion.

Una de las razones por las cuales los bufetes de abogados se sienten atraidos por el Area
de la Bahia de San Francisco se debe a su sélida base de empresas Fortune 500 y su mercado de

start-ups. Su mercado cuenta con 39 empresas Fortune 500, es el tercero mas grande después de
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Texas y Nueva York. La region en general alberga 57 empresas Fortune 1000, cuyos ingresos

promedios afio tras afio en el 2020 crecieron un 18%.

Competidores en la zona

El mercado legal del Area de la Bahia de San Francisco cuenta con més de 7,500
abogados distribuidos en 162 firmas de la encuesta del National Law Journal (NLJ). El nimero
de abogados en el mercado se ha mantenido estable durante los tltimos cinco afos.

Muchos de los abogados de este mercado legal se graduaron de Universidades de
California o de la Facultad de Derecho de Harvard, Massachusetts. Una parte considerable se
gradu6 de la Facultad de Derecho de la Universidad de California, Berkeley y mas de 300
asociados fueron contratados de esta Universidad. Sin embargo, una parte considerable de esos
asociados no asciende a socio.

La Facultad de Derecho Hastings de la Universidad de California ha producido la mayor
cantidad de socios entre las firmas de abogados con sede en el Area de la Bahia. Cabe destacar

que dos de los abogados de Landerholm Immigration A.P.C se graduaron de esta ultima facultad.

Grafico 1. Abogados egresados de distintas universidades de Estados Unidos

Attorneys by Law School*
San Francisco Bay Area, 2020

= University of California, Hastings College of the Law
University of California, Berkeley School of Law
Santa Clara University School of Law

Stanford Law School 42%

Harvard Law School
University of San Francisco School of Law
= University of California, LA School of Law

m Georgetown University Law Center

m Columbia University Law School
New York University School of Law

Other

*Sourced from Legal Compass Law School Dafa

Fuente: Compass Legal Law School Data
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Las empresas con sede en el mercado no tuvieron un crecimiento anual en el numero de
abogados entre 2016 y 2020. Pero a pesar de las preocupaciones sobre el clima de negocios y la
pérdida de atractivo para las grandes corporaciones en el Area de la Bahia de San Francisco,
firmas de abogados continuan ingresando al mercado. Paul Weiss, la quinta firma de abogados
mas rentable, por socio, del mundo, abri6 una oficina en San Francisco en enero de 2021.

En 2021, las empresas mas exitosas fueron las que adoptaron soluciones tecnologicas y
servicios flexibles centrados en el cliente. La expansion del trabajo a distancia ha traido nuevas
oportunidades para la flexibilidad. La clave del éxito para los bufetes de abogados sera encontrar
el equilibrio entre el trabajo y las responsabilidades personales para ofrecer las experiencias de

servicios legales que los clientes necesitan.

Volumen del mercado, en dinero

La industria legal estuvo en busqueda de su equilibrio después de unos afios turbulentos.
En los tltimos 5 afios el tamafio del mercado ha crecido un 1,2 % anual en promedio entre 2017
y 2022. Este mercado creci6 mas lentamente que la economia en general. En el 2022, en los
Estados Unidos, el tamafo del mercado medido por ingresos, de la industria de Abogados de
Inmigracion asciende a $6.200 millones. Se espera que el tamafio del mercado de la industria
aumente un 5,2 % en 2022, con la demanda de servicios legales alcanzando maximos histéricos.

Uno de los principales factores que afectan negativamente el crecimiento de la industria
son las barreras de entrada al pais, mientras que un factor positivo es que la industria cuenta con
un ciclo de vida en constante crecimiento. Los inmigrantes representan la mayor demanda de
servicios de la industria. Por lo tanto, un nimero cada vez mayor de inmigrantes requiere
servicios de la industria para las solicitudes de estatus de residente permanente legal,
naturalizaciones o refugiado. Se espera que el nimero de inmigrantes aumente en 2022. Esto

representa una gran oportunidad para la industria.
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2.2 Laempresa
Situacion actual

Landerholm Immigration A.P.C en los ultimos dos anos ha demostrado que es capaz de
adaptarse a la adversidad y desarrollar nuevas fortalezas que seran fundamentales para hacer
frente a los desafios futuros.

Hoy la firma cuenta con 30 asociados divididos en tres departamentos: Departamento
Legal, Departamento de Ventas y Marketing y Departamento Administrativo/Financiero. A su
vez, cada departamento estd compuesto por diferentes asociados cada uno con responsabilidades

distintas.

Grifico 2. Estructura interna de Landerholm Immigration A.P.C.

—

Abogados Directores de Ventas

Especialistas en

Equipo Legal — Paralegales Equipo de Ventas/ - Admicién
Marketing
Asistente de
_ Gerentes de Caso L Marketing
[ Administrador
Equipo Director de
Administrativo/ finanzas
Fmanciero

Tenedor de libros

Recepcionista

Fuente. Elaboracion propia (2022)

De acuerdo a lo sefialado en el grafico 2, se indican las funciones especificas de cada uno

de los departamentos.
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Equipo Legal

Abogados: forman parte del colegio de abogados del estado de California y poseen la licencia
para ejercer abogacia. Realizan consultas para evaluar y asesorar a clientes potenciales con
diversas formas de alivio de inmigracion. Revisan registros publicos, firman las solicitudes de
inmigracion de los solicitantes, y representan a clientes detenidos y no detenidos en
procedimientos de deportacion ante la corte.

Paralegales: ayuda con la planificacion, el desarrollo y la investigacion legal del caso.
Entrevistan a clientes, recopilan hechos e informacion, redactan documentos legales, y utilizan
informacion técnica para hacer recomendaciones al abogado.

Gerentes de Casos: mantienen los archivos de casos de acuerdo con los procedimientos de
oficina, utilizan software de gestion de casos en linea y bases de datos de seguimiento. Agendan

reuniones con clientes.

Equipo de Ventas/Marketing

Directores de Ventas: encargados de aumentar las ventas para llegar al objetivo de ventas
mensuales/anuales. Dirige a los demads integrantes del equipo para aumentar las ganancias de la
empresa. Dan la bienvenida a los clientes potenciales y ayudan a encontrar el servicio que se les
puede ofrecer y proporcionan informacion sobre ellos.

Especialistas en Admision: realizan y responden llamadas telefonicas de clientes potenciales.
Hacen preguntas para recopilar datos, analizar si califican para nuestros servicios y asi seguir con
el mejor curso de accion con ese cliente potencial.

Asistente de Marketing: redacta y publica contenido online en el sitio web y en las redes
sociales para incrementar la presencia de la empresa en el mercado. Emplea técnicas de andlisis

de marketing para reunir datos importantes.

Equipo Administrativo/Financiero

Administrador: Implementa politicas, y procedimientos para lograr los objetivos de la empresa.
Supervisa las operaciones de la oficina. Ejecuta planes trimestrales y anuales.

Director de Finanzas: Establece estrategias que generan ganancia, supervisa las operaciones

contables, realiza informes financieros y mejora practicas actuales para aumentar la eficiencia.
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Tenedor de Libros: registra y mantiene las transacciones financieras diarias. También ayuda a
cobrar deudas y a realizar reembolsos.

Recepcionista: ayuda a los actuales clientes y clientes potenciales a navegar en la oficina y
ofrecen refrigerios durante la espera. Mantiene calendarios, clasifica el correo y fotocopia

documentacion.

Con respecto a las ventas y al trabajo legal completado, de enero a julio de 2022, el
equipo logro lo siguiente:
Consultas prepagas: 622, con un precio promedio de $109 (USD).
Valor total de casos vendidos: $1.7M (USD)
Clientes nuevos: 257, con un depdsito inicial promedio de $1,071 (USD).
Puntos trabajados por el equipo legal: 849, con un valor de $1,000 cada uno.
Lo que significa un punto trabajado por el equipo legal, serd explicado en el capitulo 5 donde se

explica con profundidad los KPIs de la firma.

Analisis del macroentorno

Dado que la economia se ocupa de la asignacion de recursos, no es sorprendente que la
migracion de personas sea un tema de interés de estudio.

Bajo la administracion del presidente Donald Trump (2017-2021), la inmigracion ha
caido a niveles historicamente bajos, con nuevos inmigrantes que representan hasta el 37% en el
2018, en comparacion con un promedio del 61% en las dos décadas anteriores. Aunque la agenda
del actual presidente Joe Biden incluye politicas favorables a la inmigracion, es probable que la
reciente pandemia del coronavirus retrase las politicas de inmigracion. En este entorno global, se
proyecta una "nueva normalidad" a mas largo plazo, en la que la inmigracion regresa lentamente
a niveles historicos para 2050.

Si bien el plan de inmigracion del presidente Joe Biden se enfoca en politicas que no
estan directamente vinculadas al presupuesto federal o econdémico, y muchas de las politicas
carecen de detalles suficientes, su mirada positiva hacia este sector traera resultados

macroeconémicos grandes y asi, buenas oportunidades para los abogados de inmigracion.
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También se espera que se restauren los valores que tenian las tasas de inmigracion durante la
presidencia de Donald Trump.

Existe un proyecto de ley de reforma migratoria del Senado de la Nacion (S. 744)
denominado “Ley de Modernizacion de la Fuerza Laboral Agricola de 2019”. El plan beneficiara
a cualquier indocumentado que demuestre haber trabajado en el campo 180 dias en los dos afios
anteriores a la aprobacion y vigencia del proyecto de ley, que se encuentre en el pais y que no
haya cometido ningun crimen grave que lo haya convertido en inadmisible. Analizando esta
politica macroecondmica, se observa que este proyecto de ley fomenta el mejoramiento nacional
del nivel de vida de la poblaciéon en general.

Segun un andlisis de la CBO (Congressional Budget Office), se estima que dos tercios de
los inmigrantes no autorizados obtendrian un estatus legal bajo este plan. El numero de
inmigrantes que obtendran la residencia legal aumentara, respaldando el crecimiento de la
industria de abogados de inmigracion.

Por otro lado, un repunte en la economia y una estabilizacién de la tasa de desempleo
traera consigo un aumento esperado de la accesibilidad para obtener visas de trabajo y mayores
ganancias corporativas alentando a las empresas a contratar y reubicar trabajadores extranjeros.
De continuar estas tendencias, se vera un incremento en la demanda de servicios de la industria

legal inmigratoria.

Analisis del microentorno

Segun Gregory Mankiw (2017), “a pesar del estrecho lazo que existe entre la macro y la
microeconomia, las dos son ramas de estudio distintas porque intentan responder diferentes
preguntas y cada campo tiene sus propios modelos” (p.27). Por este motivo, para entender los
fendmenos macroeconomicos, indiscutiblemente debemos tomar en cuenta las decisiones
microeconomicas que se relacionan con estos cambios. El proposito de esta seccion es analizar y
explicar el modelo microecondmico de la migracion, es decir, la conducta de las unidades mas
simples involucradas en la actividad y como éstas influyen en la toma de decisiones.

La migracion es el desplazamiento de personas que se produce de un lugar a otro y lleva

consigo un cambio de la residencia habitual. La migracién es una de las formas importantes en
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que las personas pueden mejorar sus vidas. Las personas migran por diferentes motivos: para
escapar de areas desfavorecidas, en busca de mejores oportunidades laborales e incluso para
satisfacer su pasion por los viajes. Los individuos de areas rurales se sienten atraidos por las
luces de la ciudad; la gente de la ciudad se muda al campo en busca de tranquilidad. Los
jubilados se mudan a lugares que ofrecen un clima agradable o abundantes oportunidades
recreativas. En este sentido, la migracioén reviste una gran importancia para los Estados y el
disefio de politicas publicas porque el movimiento de personas a menudo provoca cambios
importantes en el poder politico y econdmico, tanto en las zonas de emigracion como en los
lugares de destino. La migracion es también una fuerza de equilibrio en el mercado laboral. Por
lo tanto, las motivaciones y los mecanismos de toma de decisiones de los migrantes constituyen
un importante tema de estudio.

Explicado lo anterior, se puede decir que posiblemente la migracién de personas nunca
llegue a un fin, y con la ayuda de la globalizacion, internet y politicas que apoyen este
movimiento, la migracién de personas serd algo cotidiano. Es en este sentido es donde los
abogados de inmigracion encuentran con una gran oportunidad de crecimiento.

Las leyes de inmigracion son increiblemente complejas. Para el inmigrante, cuando se
trata de la toma de esta decision, siempre considera la contratacion de un abogado. Un abogado
de inmigracion puede ayudar al inmigrante a navegar la ley de inmigracion y tener en claro lo
que la ley exige durante el proceso. Una representacion legal deficiente o insuficiente puede
causar problemas con la ley, provocando la deportacion del pais o la admisibilidad al nuevo pais.

Desde el punto de vista empresarial, se puede concluir que la inmigracion aumenta la tasa
de crecimiento empresarial al impulsar nuevos negocios.

Analizado lo anterior, se puede decir que la premisa basica que subyace el
modelo microecondmico de la toma de decision migratoria es que un individuo migra con la
expectativa de estar mejor al hacerlo. Dicho de otra manera, una persona elige migrar si ¢l o ella

cree que el beneficio de hacerlo excedera los costos esperados.
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Matriz FODA

El objetivo de indagar sobre la matriz FODA de Landerholm Immigration A.P.C. es
identificar y analizar proactiva y sistemdticamente las variables que interactuan en la empresa a
fin de poder establecer los objetivos, direccionar las estrategias y tomar las decisiones de negocio
precisas para el mejoramiento de la compaiia. Al analizar la matriz FODA se examinan los
factores internos a la empresa, las fortalezas y las debilidades; y los factores externos a la
empresa, presentes en el mercado en que opera la firma. La primera letra de cada uno de estos
cuatro factores crea el acronimo FODA. La realizacion de este analisis ayudard a decidir qué
segmentos de mercado ofrece las mejores oportunidades para el éxito y el crecimiento rentable
de la empresa durante su ciclo de vida. Aunque la organizacidon no es nueva, siempre es bueno

revisar esta herramienta de andlisis a la hora de planificar un plan de mejora.

Tabla 2. Matriz FODA

LANDERHOLM IMMIGRATION A.P.C FODA ANALISIS

FORTALEZAS DEBILIDADES

1- Abogados altamente calificados y certificados en ley de Inmigracion. 1- Incapacidad de abogados junior para traer clientes nuevos a la firma.

2- Su gran soporte administrativo. 2- Gran cantidad de casos pro pro-bono.

3- Tasa de recaudacion de 90%, en promedio. 3- Sistema de facturacion no automatizado. Prolonga las cuentas por
cobrar.
4- Fuerte equipo de asistentes legales que trabajan en colaboracion con los

abogados. 4- Problemas de rendimiento con el personal.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1- Extender una oferta de empleo a un socio de capital.

2- Publicar en los medios las victorias legales ganadas por los abogados de
la firma y traer atencion.

3- La necesidad de personal adicional con las simultaneas graduaciones en
la facultad de derecho y la disponibilidad de nuevos abogados.

1- El retiro de clientes y la desaceleracion de la base de clientes nuevos.

2- La fusion de una firma competidora con una firma de abogados
internacional.

3- Cambios repentinos en leyes de inmmigracion y/o recesion economica

Fuente. Elaboracion propia (2022)

Fortalezas - Factores internos que fortalecen la organizacién y su practica legal.

Los abogados se encuentran enfocados exclusivamente en leyes de inmigracion y son

conocidos en el ambiente de la ley.

Ademas del buen soporte administrativo, se cuenta con tecnologia de calidad para una

eficiente comunicacion e interaccion con el cliente.
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Debilidades - Debilidades internas de la empresa que podrian impedir su éxito

La tasa de conversion de los abogados nuevos se encuentra entre el 20 y el 30%, esto
compromete el crecimiento de la organizacion.

Con los casos pro-bono la firma no recibe pagos, pero gasta horas facturables para
representar a clientes de bajos recursos.

El compromiso de los empleados hacia con la firma, afectan la productividad.

Oportunidades - Factores externos de los que depende la firma para su sostenibilidad.

Un socio de capital nuevo puede mejorar significativamente la base de clientes de la
empresa.

Publicar en los medios los 901 casos ganados, también podria traer nuevos casos de

clientes potenciales o de clientes existentes.

Amenazas - Amenazas al éxito de la empresa, son externas
La fusion de un bufete de abogados competidor con un bufete internacional podria impulsar
una clasificacion por encima de Landerholm Immigration A.P.C, absorbiendo clientes y

empujando el cierre de la misma.
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CAPITULO 3

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Justificacion de la investigacion de mercado

Landerholm Immigration A.P.C tenia como objetivo llegar a los $3.1M (USD) en
ingresos brutos en el 2022. A partir del segundo cuarto del 2022, este objetivo se hizo
inalcanzable. Comprender el problema y el por qué de la imposibilidad de llegar a la meta
objetivo, es inexorable para el disefio del plan de mejora. La organizacion estd comprometida a
llegar a los $3.1M (USD) en ingresos brutos en el 2023. Este es el motivo que impulsa esta tesis.

La ausencia de asignacion de metas interrelacionadas entre todos los departamentos de la
organizacion para con la meta financiera objetivo, y la falta de acciones correctivas ante las
desviaciones en las metas asignadas desde principio de afo, fueron parte del problema que llevo
a la organizacion a fallar a mediados de afo.

Por otro lado, el anélisis de data historica demuestra que la productividad promedio del
equipo legal y del equipo ventas se encuentra por debajo de la productividad esperada. Por esta
razén, estas son variables que se tendrdn en cuenta a la hora de asignar metas y plantear
objetivos.

La firma también pretende adquirir una segunda firma de abogados que se dedica a
tramitar visas para inmigrantes con necesidades de negocios. La adquisicion de la nueva firma se
pagard en 3 cuotas. El monto de las cuotas serd un 15% de los ingresos brutos generados por ese
sector. De no llegar a generar ganancias netas mayores al 15%, Landerholm Immigration A.P.C
podria generar mas pérdidas que ganancias en ambos sectores.

Por lo tanto, la importancia de esta tesis reside en identificar los principales KPI y crear
un plan de mejora que involucre con un continuo seguimiento, metas claras, alineadas y actuar
rapidamente antes las desviaciones de éstas cuando sea necesario. En otras palabras, encontrar el
equilibrio, la flexibilidad, y al mismo tiempo la sostenibilidad, para prosperar en medio de la
incertidumbre en el cual el entorno legal evoluciona rapidamente. Encontrar el equilibrio

requerird innovacion, encontrar soluciones creativas a los desafios y tomar decisiones basadas en
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datos para encontrar una mejor manera de avanzar. Esto ayudard a minimizar riesgo de pérdidas,

planificar un futuro mas certero y llegar a los $3.1M (USD) en 2023.

Problema de investigacion de mercado

En los ultimos afos, la firma de abogados de Oakland, California, EE.UU., ha intentado
llegar a margenes de ganancia netos de alrededor del 15%. Sin embargo, su salud financiera varia
de afio a afio de una forma impredecible, a pesar de contar con pronodsticos mensuales. Lo
mencionado con anterioridad, evita crecimientos continuos, rentabilidades netas constantes,
proyecciones precisas y, por ultimo, pone en riesgo la continuidad de la organizacién en el
tiempo.

En los resultados de la revision de datos de enero a julio de 2022, se observa que la
mayoria de los asociados, tanto del equipo legal como del equipo de ventas, llegaron a sus metas
individuales. En estos seis meses los dos equipos alcanzaron sus metas grupales cada mes. A
pesar de esto, no se logré llegar a las metas financieras mensuales designadas para llegar a los
$3.1M (USD) a finales del 2022, en la primera mitad del afio.

Las variables, los datos y los resultados considerados y analizados a los efectos de esta
tesis han sido recolectados y previamente elegidos por la Direccion de la organizacion. Esta tesis
no pretende considerar qué variables o factores son los adecuados para el andlisis. Las variables
ya han sido elegidas. No hay evidencias de que las variables analizadas sean las unicas que
posiblemente podrian estar afectando la productividad.

Los KPIs elegidos por la Direccion de Landerholm Immigration A.P.C incluyen
resultados previos y siempre incluirdn un cierto grado de subjetividad en el analisis dado su
sesgo cognitivo. Desde esta propuesta de mejora, se pretende que los datos sean cuantificables y
de facil obtencion para poder analizarlos de manera objetiva. Por ejemplo, si se hubiera elegido
el grado de compromiso de los asociados como mayor indicador afectando la productividad,

seria bastante dificil obtener datos sobre el grado de compromiso del personal para su analisis.

22



Objetivo general de la investigacion de mercado

El objetivo general por el cual se lleva a cabo este proyecto es en primer lugar, identificar
y analizar las métricas que podemos influenciar y cudl tiene un mayor efecto positivo en los
ingresos brutos de la organizacion. En segundo lugar, sobre las variables identificadas, cuél
combinacion es la mejor para lograr nuestro objetivo.

También se analizardn y consideraran aquellos factores que no estan fuera del control
normal de la organizacion y que, en el pasado, afectaron la productividad y los ingresos brutos.
Esto permitird poder hacer ajustes reales. El objetivo de estos ajustes es maximizar la eficiencia
de la dotacion del personal. Debemos tener en cuenta que como los abogados trabajan mas, estos
corren el riesgo de debilitarse terminando exhaustos. Lo anterior mencionado afecta el éxito de la
organizacion. Para eliminar esta falla potencial, debemos reconocer la necesidad de fomentar una
cultura de trabajo que prioriza el bienestar de sus asociados y prepararlos para el éxito.

Al final de este analisis, se habra elegido aquellas variables que influyen directa e
indirectamente a los ingresos brutos, que las afectan, y se explicard por qué juegan un papel

importante en este estudio.

Disefio de la investigacion

Esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo y un alcance descriptivo. Los datos se
obtuvieron de fuentes primarias y pruebas empiricas con el fin de tomar decisiones adecuadas.

Algunos de los objetivos de este proyecto son incrementar la eficacia y la eficiencia de la
empresa, identificar los indicadores de desempefio mas influyentes a la hora de intentar
incrementar los ingresos brutos, y alinear las metas objetivo de los equipos involucrados con el
nivel de productividad deseado.

Se considera que a lo largo del tiempo los objetivos mencionados con anterioridad
llevaran a la empresa a alcanzar la meta financiera propuesta. Para alinear las metas objetivo de
los equipos de trabajo involucrados, se ha utilizado ecuaciones para predecir la productividad

que se necesita de cada asociado para alcanzar el objetivo financiero. Los datos usados en las
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ecuaciones son una combinacion de los resultados obtenidos del analisis de la productividad real
de los equipos y de métricas ya preestablecidas.

El andlisis de la produccion real permitié detectar patrones de residuos de productividad
tanto positivos como negativos. Los residuos negativos demostraron signos de ineficiencias
operativas y dieron lugar a buscar margenes de mejora en esa area para aumentar la
productividad. Esta informacion sera tenida en cuenta a la hora de analizar los resultados y la
toma de decisiones en relacion con la contratacion de personal adicional.

Cuanto menor sea la diferencia entre la ecuacion de productividad real y la esperada, mas
pequefios seran los ajustes que deberan hacerse a la productividad de los asociados y mas
grandes serdn las probabilidades de lograr el objetivo deseado.

En otras palabras, desde un enfoque cuantitativo, lo que se busca a través de esta
investigacion para incrementar la eficacia y la eficiencia, es traer los valores de productividad
real y los esperados lo mas cercano posible.

Para encontrar la ecuacion ideal, o lo mas cercano posible para llegar a los $3.1M (USD),
se utilizd el mismo célculo en 3 modelos diferentes. En el primer modelo, el que se denomina
“basado en la meta”, se intentd llegar al objetivo financiero combinando diferentes metas
mensuales para el equipo legal y para el equipo de ventas, con distintas cantidades de asociados.
Esto permitid ver cual combinacion nos llevaria a los ingresos brutos buscados en el 2023.

En el segundo y tercer modelo, se mantuvo siempre una de las variables estaticas, la
cantidad de asociados o sus metas mensuales, mientras se modificaba la otra variable hasta

encontrar la ecuacidon que sirva a nuestro objetivo.

Desarrollo de la metodologia

Para el desarrollo de esta investigacion y antes de comenzar con el andlisis propiamente
dicho, se identifico las métricas que tienen un efecto significativo en los ingresos brutos de la
organizacion y la relacion entre ellas. Por otro lado, el hecho de que existan variables que
afecten significativamente a los ingresos brutos, no significa que no debamos dejar en cuenta
los costos, ya que definitivamente, estos afectardn el margen de ganancia de Landerholm

Immigration A.P.C. En la siguiente seccidn se explicaran las métricas y su relacion.
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Los ingresos de la organizacion provienen de:

1- Consultas - -
} Directamente relacionadas al departamento de ventas

2- Depositos

3- Pagos por adelantado por trabajos realizados ) —
} Relacionadas a la actividad legal

4- Pagos mensuales por trabajos ya realizados

Los dos primeros ingresos provienen de clientes potenciales y estdn directamente
relacionados al departamento de ventas. Los dos ultimos provienen de clientes por trabajo ya
realizado o a realizar, estos estan directamente relacionados a las actividades realizadas por el

equipo legal.

Meétricas del equipo de ventas
1- Cantidad de asociados del equipo de ventas
A) Directores de ventas: cada director de ventas tiene una cuota individual de clientes
nuevos que se espera de ellos cada mes.
B) Especialistas en admision: cada especialista en admision tiene una cuota individual de
consultas prepagadas y agendadas que se espera de ellos cada mes.
2- Metas del equipo de ventas
A) Directores de ventas: la meta de los directores de ventas es la sumatoria de las cuotas
individuales de cada director. Por cada cliente nuevo se obtiene, en promedio, un
ingreso inicial de $1,071 (USD).
B) Especialistas en admision: la meta de los especialistas es la suma de las cuotas
individuales de cada uno de ellos. Por cada consulta se obtiene, en promedio, $109

(USD).

Métricas del equipo legal
1- Cantidad de asociados del equipo legal: abogados y paralegales. Se espera que cada
asociado, individualmente, complete una cierta cantidad de puntos al mes.
2- Puntos: un punto equivale a $1,000 (USD). Cada pieza de trabajo legal cuenta con una
determinada cantidad de puntos que se vinculan con el numero de horas asignadas para

cada caso.
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3- Meta del equipo legal: es una cantidad de puntos especifica a la que se debe llegar a fin
de mes. Este numero, es la suma de las metas individuales de los asociados del equipo

legal. Por cada punto completado ingresan $1,000 (USD) a la firma.

Calculo de la muestra

La formula basada en metas para llegar a $3.1 (USD) en 2023 esta compuesta por cuatro
términos multiplicados por doce. Cada término estd compuesto de la siguiente manera:
= (#de directores de venta * cuota mensual * valor promedio de deposito inicial) * 12 +
(# de especialistas de admision * cuota mensual * precio promedio de consulta) * 12 +
(# de abogados * meta mensual * valor del punto) * 12 +

(# de cantidad de paralegales * meta mensual * valor del punto) * 12

La formula basada en el rendimiento real de la firma de enero a junio estd compuesta
por cinco términos multiplicados por seis + los ingresos brutos de enero a febrero. Cada
término esta compuesto de la siguiente manera:
= (#de directores de venta * cuota mensual * valor promedio de deposito inicial) * 6 +
(# de especialistas de admision * cuota mensual * precio promedio de consulta) * 6 +
(# de abogados * meta mensual * valor del punto) * 6 +
(# de cantidad de paralegales * meta mensual * valor del punto) * 6 + ingresos brutos de enero

a junio

Para calcular los valores promedios, se utilizd datos histdricos de la firma recopilados
desde enero a junio de 2022 y observaciones recopiladas durante los ultimos afios.

La férmula para calcular el valor promedio de depdsito inicial es la siguiente:
= la suma del valor total de casos nuevos / cantidad de casos

La férmula para calcular el precio promedio de consulta es la siguiente:

= [a suma del valor de las consultas / cantidad de consultas
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CAPITULO 4

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En el afio 2022 el equipo legal de Landerholm Immigration A.P.C. estaba compuesto por
3 abogados con diferente carga horaria cada uno. Uno de los abogados tenia una carga horaria de
medio tiempo y su meta mensual era de 8 puntos. Los otros dos abogados tenian una carga
horaria de tiempo completo y su meta mensual era de 20 puntos cada uno. Con un total de 48
puntos mensuales, se calculaba que los ingresos anuales, provenientes de su productividad,
fueran de $576K (USD).

Por otra parte, los abogados contaban con un equipo de apoyo constituido por 5
paralegales cuya meta mensual era de 24 puntos cada uno. Con un total de 120 puntos
mensuales, se estimaba que los ingresos anuales del sector paralegal fueran de $1.440K (USD).

El equipo de ventas estaba compuesto por 2 directores de ventas con una cuota mensual
de 20 clientes nuevos cada uno, y 2 especialistas de admision con una cuota mensual de 48
consultas prepagadas al mes cada uno. De llegar a las metas mensuales propuestas para este
equipo, 40 clientes nuevos y 96 consultas prepagas, se estimaba ingresos anuales de $640K
(USD) atribuidos al departamento de ventas.

Con esta estimacion de ingresos anuales para 2022, la empresa cerraria el afio con $2.6M
(USD) en ingresos brutos, (Tabla 3). De cumplirse los gastos presupuestados de $2.6M (USD), la
organizacion hubiera terminado el afio en un punto de equilibrio.

A pesar de que los ingresos brutos reales de la empresa, para el ano 2022, fueron de
2,7M (USD), es decir, un 4% superior a lo estimado, aun existe un déficit de un 14% de la meta

financiera de $3.1M (USD) propuesta para el 2023.
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Tabla 3. Metas mensuales

Lawyer Lawyer  Paralegal Paralegal Sales Director Count 2
Count Goal Count Goal  Sales Director Goal 20
Intake Specialist Count 2 3
Intake Specialist Goal 48 50 56 48 50 56
24 $2,655K $2,660K $2,676K $2,718K $2,726K $2,749K
5 26 $2,775K $2,780K $2,796K $2,838K $2,846K $2,869K
28 $2,895K $2,900K $2,916K $2,958K $2,966K $2,989K
24 $2,799K $2,804K $2,820K $2,862K $2,870K $2,893K
24 20 5.5 26 $2,931K $2,936K $2,952K $2,994K $3,002K $3,025K
28 $3,063K $3,068K $3,084K $3,126K $3,134K $3,157K
24 $2,943K $2,948K $2,964K $3,006K $3,014K $3,037K
6 26 $3,087K $3,092K $3,108K $3,150K $3,158K $3,181K
28 $3,231K $3,236K $3,252K $3,294K $3,302K $3,325K

Fuente. Elaboracion propia (2022)

En la Tabla 4, se muestran los resultados de la combinacion entre las metas mensuales,

manteniéndolas estaticas, con la variable personal de manera dindmica.

Tabla 4. Cantidad de personal

Lawyer Lawyer  Paralegal Paralegal Sales Director Count 3
Count Goal Count Goal  Sales Director Goal 20
Intake Specialist Count 3 3.5
Intake Specialist Goal a8 a8 a8 48 48 48
24 $2,831K $2,831K $2,831K $2,862K $2,862K $2,862K
4.5 24 $2,831K $2,831K $2,831K $2,862K $2,862K $2,862K
24 $2,831K $2,831K $2,831K $2,862K $2,862K $2,862K
24 $2,975K $2,975K $2,975K $3,006K $3,006K $3,006K
24 20 5 24 $2,975K $2,975K $2,975K $3,006K $3,006K $3,006K
24 $2,975K $2,975K $2,975K $3,006K $3,006K $3,006K
24 $3,119K $3,119K $3,119K $3,150K $3,150K $3,150K
5.5 24 $3,119K $3,119K $3,119K $3,150K $3,150K $3,150K
24 $3,119K $3,119K $3,119K $3,150K $3,150K $3,150K

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Del andlisis de las metas mensuales y de la cantidad de personal de Landerholm
Immigration A.P.C., contenidos en las Tabla 3 y en la Tabla 4 respectivamente, se infiere que,
con la misma cantidad de abogados mas la contrataciéon de un paralegal que trabaje al menos
medio tiempo, la contratacion de un director de ventas y la contratacion de un especialista en
admision se podria llegar a la meta financiera de $3.1M (USD) en ingresos brutos en el 2023.

Sin embargo, hay que destacar que, contratando personal adicional, en especial la
contratacion de personal legal, elevaria los costos de la empresa dentro de las categorias sueldos,
software y capacitacion. En este sentido, si se eligiera esta opcion, también se tendria que evaluar
el margen de ganancia.

Dicho lo anterior, a la hora de contratar personal adicional debemos tener en cuenta que

el personal de ventas podria ser extranjero que viva fuera de los EE.UU. y que trabaje de manera
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remota. De acuerdo al Departamento de Trabajo de los Estados Unidos, los empleadores pueden
ahorrar un 8% de todos los salarios pagados a los extranjeros fuera de los EE.UU. al no tener que
contribuir a los impuestos de seguridad social y Medicare del extranjero. Ademas, la firma puede
deducir todos los pagos realizados a trabajadores extranjeros de los impuestos federales sobre la
renta.

Si se considera lo anterior, surge una tercera opcion evaluada como una de las mejores
(Tabla 5). Mantener el equipo legal estatico y solamente contratar personal adicional para el
departamento de ventas. Esta propuesta implica menores costes de contratacion, lo que significa

mayores ganancias.

Tabla 5. Cantidad de personal legal estatico

Lawyer Lawyer  Paralegal Paralegal Sales Director Count 3
Count Goal Count Goal Sales Director Goal 20
Intake Specialist Count 4 4.5
Intake Specialist Goal 48 48 48 a8 a8 48
24 $2,893K $2,893K $2,893K $2,925K $2,925K $2,925K
4.5 24 $2,893K $2,893K $2,893K $2,925K $2,925K $2,925K
24 $2,893K $2,893K $2,893K $2,925K $2,925K $2,925K
24 $3,037K $3,037K $3,037K $3,069K $3,069K $3,069K
24 20 5 24 $3,037K $3,037K $3,037K $3,069K $3,069K $3,069K
24 $3,037K $3,037K $3,037K $3,069K $3,069K $3,069K
24 $3,181K $3,181K $3,181K $3,213K $3,213K $3,213K
5.5 24 $3,181K $3,181K $3,181K $3,213K $3,213K $3,213K
24 $3,181K $3,181K $3,181K $3,213K $3,213K $3,213K

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Con la contratacion en el exterior de un director de ventas y dos especialistas en
admision, uno que trabaje tiempo completo y otro medio tiempo, los ingresos anuales
provenientes del departamento de ventas aumentarian de $640K (USD) a $1M (USD). Esto
llevaria a terminar el afio con $3M (USD) en ingresos brutos.

Para cerrar la brecha entre la meta financiera de $3.1M (USD) y los $3M (USD)
pronosticados, se propone trabajar con el departamento de marketing e introducir técnicas
simples pero efectivas para incrementar las ventas.

La Tabla 6 muestra el resultado del célculo de las diferentes combinaciones a las que se
puede llegar si se mantiene el equipo de trabajo estatico y solamente modificamos sus metas

mensuales.
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Tabla 6. Equipo de trabajo estatico sin modificaciones

Lawyer Lawyer  Paralegal Paralegal Sales Director Count 2
Count Goal Count Goal  Sales Director Goal 20
Intake Specialist Count 2 2
Intake Specialist Goal a8 51 54 57 60 63
20 $2,415K $2,423K $2,431K $2,439K $2,447K $2,454K
5 21 $2,475K $2,483K $2,491K $2,499K $2,507K $2,514K
22 $2,535K $2,543K $2,551K $2,559K $2,567K $2,574K
23 $2,595K $2,603K $2,611K $2,619K $2,627K $2,634K
20 5 24 $2,655K $2,663K $2,671K $2,679K $2,687K $2,694K
25 $2,715K $2,723K $2,731K $2,739K $2,747K $2,754K
26 $2,775K $2,783K $2,791K $2,799K $2,807K $2,814K
5 27 $2,835K $2,843K $2,851K $2,859K $2,867K $2,874K
28 $2,895K $2,903K $2,911K $2,919K $2,927K $2,934K
20 $2,502K $2,509K $2,517K $2,525K $2,533K $2,541K
5 21 $2,562K $2,569K $2,577K $2,585K $2,593K $2,601K
22 $2,622K $2,629K $2,637K $2,645K $2,653K $2,661K
23 $2,682K $2,689K $2,697K $2,705K $2,713K $2,721K
2.4 23 5 24 $2,742K $2,749K $2,757K $2,765K $2,773K $2,781K
25 $2,802K $2,809K $2,817K $2,825K $2,833K $2,841K
26 $2,862K $2,869K $2,877K $2,885K $2,893K $2,901K
5 27 $2,922K $2,929K $2,937K $2,945K $2,953K $2,961K
28 $2,982K $2,989K $2,997K $3,005K $3,013K $3,021K

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Se observa que, si no se modifica la cuota mensual de los directores de ventas, pero se
incrementa la cuota mensual de los especialistas de admision, la de los abogados y la de los
paralegales, se puede llegar a ingresos brutos de $3M (USD). Esta ultima alternativa se
convierte en una posibilidad si consideramos que en ella no existen incrementos de costos que
pongan en compromiso el margen de ganancia. Para completar los $8,700 (USD) restantes, se
puede buscar eficiencias y minimizar costos a lo largo del afo, y asi llegar a los $3.1M (USD)
en 2023.

Sin embargo, cuando se realiz6 esta investigacion, también se analizé el rendimiento real
histérico de los equipos de trabajo (Tabla 7). Una observacion que no se puede dejar de
mencionar es que el desempefio del equipo legal se encuentra a su mdxima capacidad. Sus
metas actuales, son desafiantes y exigen al maximo su capacidad y la de su equipo. Es valido
recordar que el trabajo de los abogados conlleva altos niveles de estrés, largas horas de trabajo,
plazos desafiantes y asuntos complejos. La sobrecarga laboral, afecta negativamente su salud
fisica y mental y en consecuencia los profesionales estdn més propensos a cometer errores,
tener un bajo rendimiento laboral y conflictos en el lugar de trabajo. No abordar el estrés
laboral, puede causar altas tasas de rotacion, desconexion y ausentismo. Este problema, a largo

plazo, también reduce la ganancia neta.
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Por otro lado, cuando se evalta el desempeno de los especialistas en admision, se observa
que sus metas se encuentran por debajo de su desempefio real. El éxito de los directores de
ventas para llegar a sus metas, estd directamente relacionado a la de los especialistas en
admision. Los directores de ventas, indiscutiblemente, necesitan una cierta cantidad de

consultas prepagas al mes para poder convertirlas y adquirir clientes nuevos.

Tabla 7. Rendimiento real historico

Lawyer Lawyer  Paralegal Paralegal Sales Director Count 2
Count Actual Count Actual Sales Director Actual 14
Intake Specialist Count 2 3
Intake Specialist Actual 51 55 60 51 55 60
19 $2,236K $2,241K $2,248K $2,269K $2,277K $2,287K
5 24 $2,386K $2,391K $2,398K $2,419K $2,427K $2,437K
26 $2,446K $2,451K $2,458K $2,479K $2,487K $2,497K
19 $2,350K $2,355K $2,362K $2,383K $2,391K $2,401K
2.04 18.8 6 24 $2,530K $2,535K $2,542K $2,563K $2,571K $2,581K
26 $2,602K $2,607K $2,614K $2,635K $2,643K $2,653K
19 $2,464K $2,469K $2,476K $2,497K $2,505K $2,515K
7 24 $2,674K $2,679K $2,686K $2,707K $2,715K $2,725K
26 $2,758K $2,763K $2,770K $2,791K $2,799K $2,809K

Fuente: Elaboracion propia (2022)

El anélisis del rendimiento real histérico demuestra que el equipo de ventas posee
capacidad ociosa y puede ser exigido mas alla de su productividad actual. En este momento sus
metas no son las ideales y se debe establecer metas y objetivos que les exijan mas de lo que
pueden lograr comodamente.

Un punto muy importante a destacar a la hora de asignar metas, para ambos equipos, €s
tener en claro las motivaciones y la estructura de pago de cada equipo. Esto ayudard a
establecer metas que estén alineadas y permitan alcanzar los objetivos planificados para el
futuro.

En cuanto a la estructura de pagos, es importante destacar que Landerholm Immigration
A.P.C no es una Sociedad. Se espera que el equipo legal alcance sus metas, pero en caso de
sobrepasar dichas metas,, los puntos extra, no cuentan a su favor para llegar a ser socios
accionarios en la empresa. Esto significa que los abogados son “asociados”, trabajan para otro
abogado, y no son considerados socios o miembros de la organizacion. Tampoco se les ofrece
una bonificacion fija sobre su salario base por cumplir con los indicadores clave de
rendimiento. Esta es otra de las razones por la cual el equipo legal no encuentra motivacion para

exigirse mas alla de su capacidad.
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A diferencia de los abogados, un vendedor exitoso, es un individuo motivado. La forma
mas comun de motivarlos, ain mas, es a través del dinero. Los vendedores reciben bonos de
ventas una vez que alcanzan sus objetivos individuales y corporativos. Sus ingresos aumentan
cada vez que cierran una venta. Cuanto mas venden, mas ganan. Este es el impetu para buscar
mas clientes potenciales, retener a los clientes actuales y encontrar otros métodos para aumentar
las ventas. Si bien estos rasgos pueden ser inherentes a su personalidad, hacen que elevar sus
metas sea una tarea mas facil. Su afan de aprovechar oportunidades y su persistencia es lo que
los convierte en individuos con un desempefio superior y sin problemas para trabajar horas
fuera de lo acordado.

En resumen, Landerholm Immigration A.P.C tiene varias alternativas para llegar a la meta
financiera de 3.1M (USD) en 2023. La opcién mas viable consiste en mantener la misma
cantidad de personal en el equipo legal, con sus metas estaticas, y contratar personal de ventas
en el exterior, incrementando sus metas mensuales.

En el capitulo 5, se expondrd la propuesta de plan de mejora para cumplir con lo

planificado para el afio 2023.
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CAPITULO 5

PROPUESTA DEL PLAN DE MEJORA

Partes

La excelencia de Landerholm Immigration A.P.C depende, entre otros factores, de su
capacidad para crecer continuamente en todas las areas y procesos que rigen su actividad diaria.
Las mejoras se produciran cuando la organizacion aprenda de si misma, y de otras. Cuando
planifique su futuro teniendo en cuenta el entorno cambiante en el que se encuentra, el conjunto
de fortalezas, debilidades y las capacidades que la determinan.

El analisis de la Matriz FODA permiti6 conocer el estado en el que se encuentra la
organizacion. Los resultados indican que la clave para la mejora reside en apoyarse en las
principales fortalezas para superar las debilidades y ser mas eficientes con los recursos. Nos
permitid evaluar hacia donde y como dirigir el conjunto de acciones para que la empresa sea mas
eficiente y cumpla con sus objetivos operativos y estratégicos.

En primer lugar se identific6 como 4reas de mejora, la productividad del personal y el
establecimiento de metas que se encuentren alineadas a través de la organizacion para llegar a la
meta financiera. Luego, se selecciond las estrategias que seran implementadas para alcanzar la
meta objetivo.

Para incrementar los ingresos brutos de Landerholm Immigration A.P.C durante el 2023 y
llegar a la meta de $3.1M USD a fin de afio, se requiere una planificacion deliberada, con
objetivos claros y metas constantemente actualizadas. Para ello, el primer paso sera indagar
acerca del estado en el cual se encuentra la organizacion hoy, por medio del analisis de datos
estadisticos pasados y actuales.

Luego se estableceran las metas individuales y grupales. Estas seran claramente definidas
y comunicadas, seran ambiciosas pero alcanzables para los asociados. Las metas ayudaran al

equipo a ver la visién general de la empresa y requeriran trabajo en conjunto para alcanzarlas.
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Las metas establecidas serdan SMART. SMART es el acronimo inglés de “specific” (especifico),
“measurable” (medible), “attainable” (alcanzable), “relevant” (relevante) y “timely” (a tiempo).

Las metas SMART permitiran medir el éxito o permitirdn realizar seguimientos del
avance hacia el logro de la meta organizacional. En base al negocio, nuestros recursos y todas las
variables que lo afectan, las metas seran alcanzables y realistas y, por ultimo, existira un
cronograma de acciones a seguir para poder alcanzarlas a tiempo.

El siguiente paso sera establecer los objetivos a corto plazo para poder alcanzar las metas.
Los objetivos establecidos por la organizacion seran acciones precisas que se incorporaran a las
metas como un medio para alcanzarlas. Las acciones por desarrollar proporcionaran el plan de
juego concreto que permitird al equipo alcanzar las metas de la empresa.

Una vez establecidas las metas y objetivos, se creardn planes de acciéon con tareas
concretas para asociados especificos. Cada asociado involucrado, serd propietario de
determinadas partes del plan. Se implementara un sistema de gestion de desempeio para asignar
tareas a todos los asociados involucrados. Los objetivos de la empresa serdn integrados en las
revisiones de desempefio. Los asociados que logren sus objetivos seran recompensados y los que
no, recibiran accion disciplinaria.

La gerencia establecera un cronograma con plazos para alcanzar las metas de la empresa
y los objetivos individuales. La gerencia se asegurard de proporcionar los recursos y el apoyo
suficiente, proporcionando al equipo de trabajo un adecuado entrenamiento y, por ultimo, actuara
con liderazgo. Esto significa que se comunicaran claramente las metas, objetivos y el destino
final para que los asociados conozcan el motivo de su desempefio en la empresa. La gerencia

actuara con transparencia, honestidad, inspirard al equipo y lo mantendra actualizado.

Seguimiento del plan de mejora

El plan de seguimiento del plan de mejora tiene por finalidad evaluar el grado de
cumplimiento de los objetivos preestablecidos durante el afio calendario, asi también como la
deteccion de desviaciones y posibles problemas que puedan llegar a impedir su concrecion. Este
plan también ayudard a comprobar que los objetivos planteados para cada asociado y para cada

equipo, se estan cumpliendo en cada una de las fases. El plan debera facilitar la aplicacion de
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medidas y actuaciones tendentes a eliminar o disminuir desviaciones detectadas a lo largo del
proceso. Para esto sera necesario controlar como se va desarrollando el plan de mejora mediante
las acciones elegidas y medir el impacto generado con el objetivo de poder tomar decisiones y
acciones correctivas para la consecucion de los objetivos.

Una vez identificados los indicadores de rendimiento del equipo legal y del equipo de
ventas, se estd en condiciones de establecer un sistema de seguimiento que permita controlar
estos indicadores de una manera simple y casi inmediata. Para ello, se implementard una
metodologia de control y seguimiento para cada uno de los asociados y a los equipos en
conjunto.

El seguimiento y la evaluacion del plan serd un proceso casi continuo en el que se
introduciran los datos relacionados con los KPIs elegidos y se irdn comparando los resultados
obtenidos con las metas establecidas, para poder determinar de esta manera, las desviaciones que
se van produciendo. La periodicidad de los controles a realizar sera semanal, mensual y anual.

Las conclusiones de los controles se documentardn en una planilla de control y
seguimiento de desempefio que reflejara el grado de cumplimiento de las actuaciones realizadas
y de los objetivos establecidos para cada asociado. Las planillas se confeccionaran de modo que
la gerencia pueda obtener informacion inmediata sobre las posibles desviaciones o
incumplimientos de los asociados con lo inicialmente programado.

Con el objetivo de corregir las desviaciones que vayan surgiendo, se establecera un
sistema de acciones que permita corregir deficiencias. Algunas de estas acciones serdn: soporte a
los asociados, reuniones mas regulares, llamadas de los abogados a los clientes cuando existe
falta de cooperacion de su parte. Los resultados que se obtengan de las acciones de mejora y
correcciones complementarias se documentaran en Clio, el software legal utilizado por la
Organizacion.

Para un adecuado cumplimiento del plan de seguimiento, y, por lo tanto, las metas, se
exigira transparencia de todas las partes comprometidas. Esto significa brindar informacion de
manera constante, continua y clara, de tal manera que se pueda conocer donde se encuentra la
organizacion y hacer proyecciones. El trabajo en red sera esencial, implicando a la gerencia alta
y media en la toma de decisiones, ejecucion, seguimiento y evaluacion del plan. La colaboracion
del equipo administrativo también sera requerida para realizar las tareas de soporte del equipo

legal y del equipo de ventas.
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A continuacidn, se incluyen los prototipos de las planillas y graficos de control y
seguimiento de los diferentes equipos y asociados:

El Gréafico 3 muestra la cantidad de casos obtenidos mensualmente durante 2021 y hasta
septiembre de 2022. Este grafico serd analizado mensualmente por la gerencia. A su vez, el
equipo de ventas se reunird semanalmente para, de ser necesario, realizar ajustes y llegar a la

cuota mensual.

Grifico 3. Casos obtenidos por la empresa
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Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Grifico 4. Cantidad de consultas completadas
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Fuente: Elaboracion propia (2022)

Para conseguir una determinada cantidad de casos nuevos por mes, dependiendo de la
tasa de conversion del Director de Ventas, éste necesitara completar una cierta cantidad de
consultas iniciales con clientes potenciales. Por esta razon el Grafico 3 ira acompafiado con el
Grafico 4. El Grafico 4 senala la cantidad esperada de consultas a realizar cada mes para
conseguir la cuota mensual de casos nuevos, y la cantidad actual de consultas realizadas por los
directores de ventas en conjunto.

A su vez, el Grafico 4, sera completado con estadisticas provenientes de las Tablas 8 y 9.
La Tabla 8 indica la cantidad total de casos nuevos obtenidos por cada director de venta en un

determinado mes, mas la totalidad de casos obtenidos por el equipo hasta el dia de la fecha.
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Tabla 8. Cantidad de casos nuevos al mes

Hires x
Director — Jan
Alan 3
Jesus 3
Martha 12
Rosa 3
Total 21

Feb
7

2

4

0
13

Total

10
5
16
3
34

Fuente: Elaboracion propia (2023)

La Tabla 9 se utilizard para analizar la tasa de conversion, es decir, el porcentaje de
clientes potenciales que después de una consulta, se convirtieron en clientes. Para calcular esta
tasa, se divide la cantidad de clientes obtenidos por la cantidad total de consultas completadas
durante el mismo periodo de tiempo.

Analizar este porcentaje es importante por dos motivos. En primer lugar, nos ayudara a
saber, en términos reales, la eficacia y efectividad de cada director de venta y del equipo en su
totalidad. En segundo lugar, podremos comparar la cantidad de clientes con la cantidad total de

consultas completadas. Es una métrica muy util y precisa.

Tabla 9. Tasa de conversion de consulta a cliente

Conversion Rate -

Director — Jan Feb Total
Alan 19% 35% 28%
Jesus 12% 10% 11%
Martha 27% 16% 23%
Rosa 43% 38%
Total 23% 19% 21%

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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Tabla 10. Consultas prepagas
Booking count
Intake -¥|Week1l Week 2 Week 3 Week 4 Week 5 Total

=Jan 12 15 25 26 78
Violeta 6 11 10 9 36
Jose 6 4 15 17 42

~Feb 10 23 21 27 7 88
Martha 1 1 1 3
Violeta 3 12 6 15 6 42
Jose 7 10 14 11 1 43

= Mar 19 27 33 23 34 136
Martha 1 4 2 1 1 9
Violeta 7 10 13 14 19 63
lose 11 13 18 8 14 64

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Con los datos aportados por la Tabla 10, se realizara el seguimiento semanal del nimero
de consultas prepagadas de cada especialista en admision. De haber comenzado el mes con
menos consultas de las esperadas, cada especialista debera tratar de ponerse al corriente a fin de

mes.

Grifico 5. Consultas prepagas
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El Grafico 5 indicard con una pequefia linea naranja la meta grupal mensual de los
especialistas en admision, y la barra vertical, exhibird la cantidad total de consultas prepagas en
un determinado momento. Todo el personal de la organizacion tendra acceso a esta informacion

y serd utilizado por la gerencia para realizar seguimientos al equipo de admision.
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Tabla 11. Planilla de control y seguimiento

Michelle January February March
Goal Actual Performance Goal Actual Performance Goal Actual Performance
Clio Hours 92 96.1 104% 92 76.05 83% 92 109.55 119%
Points 14 17.0 121% 14 24.1 172% 14 19.4 138%
Pro-bono 0.5 0.75
Earned 516,665 $16,600 $17,600
Points Points Points
Estimated: 17.0 Estimated: 221 Estimated 18.9
2022 Completed: 17.0 Completed: 24.1 19.4
Performance: 0 Performance: +2.0 +0.5
Planned Filings Due Planned Filings Due Planned Filings
1 SUAZO CORRALES.L-21.00456 1/15/22 0.75 ¥v'| 1 MALLAMPATI.A-21.00280 12/31/21 0.5 v'| 1 OLGUIN DOMINGUEZJ-21.00311 3/31/22 05 v
2 GARCIA.5-20.00094 1/31/22 0.25 v’ 2 FRIAS CANDELAS.J-21.00413 1/31/22 0.25 v'| 2 GALLARDO ALVAREZ.H-22.00054 3/31/22 025 v
3 CLAVERIA ROLDAN.E-21.00277 10/1/22 0.25 v'| 3 ENRIQUE SANCHEZ.)-21.00108 1/31/22 0.5 v'| 3 HERRERA LEVA.G-22.00017 3/31/22 0.25 v
4 Ramos Guicho.R-18.00232 3/21/22 0 v’ 4 FIERROS HURTADO.V-21.00355 1/31/22 0 v'| 4 CHINCHILLA.M-21.00260 3/31/22 435 v
5 Barthus.N-18.00184 1/31/22 45 +'| 5 AVILA.A-19.00036 2/28/22 1 +'| 5 LOPEZ HERNANDEZ.0-20.00125 3/31/22 0.8 v
6 RODRIGUEZ PASION.I-21.00065 1/31/22 0.75 v'| 6 RODRIGUEZ VARONA.C-20.00189  2/10/22 0.5 v/| 6 NUNEZ HERNANDEZ.T-21.00380 3/31/22 025 v
7 SERPA NAVA J-21.00181 12/31/22 0.25 ¥| 7 VIZCAINO FERNANDEZ.G-20.0025 12/13/21 0.75 v'| 7 Millan Ferrer.5-18.00192 3/31/22 13 v
8 SINGH.G-21.00390 12/31/21 05 v'| 8 ANDRADE ORTIZ.J-21.00051 2/8/22 1 +'| 8 GUEVARA HERRERA.C-21.00247 3/31/22 025 v
9 HERRERA.E-21.00447 1/31/22 0.5 ¥| 9 RAMIREZ CARDONA.R-20.00262 2/10/22 0.6 ¥| 9 Romero Rojo.G-16.00495 3/31/22 1v

Fuente: Elaboracion propia (2022)

La planilla de control y seguimiento que se utilizard para el equipo legal sera un poco
mas compleja ya que, ademas de hacer seguimiento de los puntos completados cada mes, se hara
seguimiento de la cantidad de horas facturables trabajadas por cada asociado del equipo legal.
(Tabla 11). La planilla mostrard la meta de horas facturables, la meta de puntos y la performance
de lo completado sobre lo esperado. Esta planilla también ayudard a la gerencia a realizar un
seguimiento sobre lo que cada asociado ha completado cada mes y cuanto dinero ingresod a la
caja por ese trabajo. Todo esto pondra en evidencia si existen discrepancias entre las horas
trabajadas, los trabajos completados y el dinero obtenido por la empresa. Esta planilla sera
analizada por la gerencia de manera retrospectiva y compartida con cada asociado y su superior,
la primera semana del siguiente mes. Dando asi la posibilidad a ambos de platica y margen de

mejora.

Grifico 6. Puntos del equipo legal
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El Gréfico 6 se encontrard al alcance de todos los asociados. Los datos seran actualizados
diariamente. El grafico, de manera simplificada, mostrara cual es la meta mensual del equipo
legal en conjunto y donde se encuentran en relacion con la meta cada dia.

La automatizacion y la codificacion de color serd altamente utilizada en estas planillas y
graficos para estimular su visualizacion y su fécil lectura. Se utilizard escalas de rojos cuando

nos encontremos lejos de la meta, amarillos cuando estemos cerca y verde cuando se haya

llegado a ella.

Proyeccion de resultados

Con la periodicidad establecida, se emitiran informes sobre la evolucion de los asociados,
sus KPIs y las desviaciones de los elementos que son necesarios para conseguir la meta prefijada.
La proyeccion de los resultados servird para verificar la eficacia y efectividad de las acciones
desarrolladas en el proceso de seguimiento adaptandose a las particularidades de éste. Proyectar
los resultados peridodicamente, también ayudard a aumentar la productividad promoviendo el
trabajo colaborativo y la participacion administrativa.

Con los indicadores establecidos, tanto de productividad como financieros, y a la vista de
los resultados obtenidos, se elaborard un prondstico semanal y mensual (Tabla 12). El prondstico
contendra las conclusiones de los equipos de trabajo y permitird realizar un seguimiento de la
evolucion de los objetivos, ayudard a determinar el grado de mejora conseguida mediante la

aplicacion del plan de seguimiento y, por ultimo, proyectar ingresos.
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Tabla 12. Pronostico mensual

Financials Points/Cases
Expenses Gross Income Profit @ 8%
January Budget/Goal $162,093 $175,060 $12,967 Sales Legal
January to date $35,188 $9,560 ($25,628) New Hires Points
% of Budget/Goal 22% Weekly Goal 9 31
10% working days complete in January January Goal 35 130
January to date 2 1
Left to meet Goal $165,500 % of Goal 1%
10% 10% working days complete in January
Pipeline (rest of January) $129,640
Legal Team $72,005 This Week Left to meet Goal 33 129
Alan 516,905
Loreto 518,165
Nallely $7,500
Sarahi $15,435
Alma $2,500
Stephanie $2,500
Michelle 54,500
Julie
Interviews $1,500
FRA 53,000
Retainers $30,180
Consultations $14,155
Monthly Payments $13,300
January Forecast (January to date + Pipeline)
% of Goal 80%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Para que los indicadores de productividad reflejen de forma cuantitativa la productividad
del equipo legal y de ventas, es necesario tener una base de referencia con la cual comparar la
situacion futura. Como base de comparacion se tomo los datos de productividad de enero a junio
de 2022. El indicador financiero reflejara las proyecciones de las ejecuciones previstas para cada

equipo, teniendo en cuenta aquellas acciones programadas ya realizadas.

KPI

En este capitulo se identifican y analizan los principales KPIs o indicadores clave de
rendimiento. Esta seccion cubre algunos de los conceptos centrales utilizados en esta tesis, los
KPIs y sus métricas relacionadas.

Los KPIs son métricas cuantificables y estratégicas que miden el desempenio de la
organizacion. Estas métricas deben estar bien gestionadas, supervisadas y alineadas con los
esfuerzos y expectativas de la organizacion para lograr el éxito actual y futuro de Landerholm

Immigration A.P.C.
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Una variacion en su comportamiento impacta a la empresa de manera sustancial. Si la
organizacion no actiia ante cambios no deseados o no elije los KPIs correctos, es probable que no
se alcance los objetivos deseados.

Aunque los KPIs son métricas, no todas las métricas son KPIs. Las métricas son las
medidas sobre las que se supervisan y gestionan los KPIs. En esta tesis, elegimos utilizar tres

KPIs:

1- Puntos: esta métrica se utiliza desde una perspectiva interna. Se centra en medir el
desempefio tanto de los asociados del equipo legal individualmente como del departamento en
conjunto, ya que este equipo esta destinado a entregar la propuesta de valor al cliente post-venta.
Los puntos vinculan datos financieros, relacionados con acuerdos sobre el progreso individual de
otras dos métricas. En primer lugar, cada punto equivale a $1.000 (USD) y en segundo lugar, un
punto equivale a cuatro horas de trabajo de un abogado, y 6 horas de trabajo de un paralegal.

Este indicador de rendimiento es monitoreado de manera semanal y mensual para
informar a la gerencia como se estd desempefiando el equipo legal y de ser necesario, hacer
ajustes. Actualmente se cuenta con 3 abogados y 5 paralegales, para llegar a los $3.1 (USD) en
2023 y sin contratar mas asociados, cada abogado debera completar 20 puntos al mes y cada
paralegal 28 puntos al mes. En otras palabras, esta cantidad de puntos deberia ser su meta

mensual.

2- Clientes nuevos: Se analizard la cantidad de clientes nuevos adquiridos semanal y
mensualmente. Su monitoreo cercano y constante, garantiza una vision clara hacia donde se
dirige el negocio. Este KPI ademas de brindar informacion sobre el desempefio de los directores
de venta en comparacion con su cuota objetivo, los gerentes de la empresa lo utilizan para
desarrollar estrategias de venta, preparar pronosticos y comprender si la empresa estad
evolucionando segln lo planificado.

Cada cliente nuevo trac en promedio $1.071 (USD) dentro del mes de contratacion a
Landerholm Immigration A.P.C. Para llegar a los $3.1 (USD) con 2 directores de venta, la cuota

mensual deberia ser de 20 clientes nuevos cada uno trabajando tiempo completo.
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3- Numero de consultas: Este KPI es importante para aumentar las ventas, es decir, la
adquisicion de clientes nuevos. Al realizar un seguimiento de esta métrica, cuando se analizan las
ventas mensuales, se pueden detectar problemas y actuar sobre las tendencias. Como el resto de
los KPIs, el nimero de consultas, también ofrece visibilidad del rendimiento de los especialistas
en admision y determina si el equipo estd maximizando sus esfuerzos para lograr sus objetivos.

El valor de la consulta promedio es de $109 (USD). Para llegar a los ingresos de consulta
esperados y al crecimiento de ventas mensuales para garantizar las expectativas de la
organizacion, con 2 especialistas en admision, serd necesario que la cuota mensual de cada uno

de éstos sea 60 consultas prepagadas.
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CAPITULO 6

CONCLUSIONES
Y
RECOMENDACIONES

En este ultimo capitulo condenso los resultados y hallazgos obtenidos en este trabajo de
investigacion. Del mismo modo, me permito realizar una serie de recomendaciones con la
finalidad de proporcionar sugerencias a la luz de los resultados y proponer futuras lineas de

investigacion.

Conclusiones

El objetivo de esta tesis fue desarrollar un plan de mejora para que Landerholm
Immigration A.P.C pueda llegar a su meta financiera de $3.1M (USD) en ingresos brutos en
2023.

En primera instancia, se queria lograr la meta de $3.1M (USD) en el afio 2022. Debido a
la falta de alineamiento de las metas departamentales de la empresa, a mediados de afio, la
empresa se encontraba lejos de llegar a $31.M (USD). Como consecuencia se decidié mantener
la misma meta para el ano 2023, obteniendo al final de esta tesis, metas congruentes, alineadas
entre si, y un plan de mejora concreto para llegar a ella.

A través de este trabajo se ha demostrado que para que la propuesta funcione
correctamente, se debe comunicar el plan de mejora a los asociados, realizar el seguimiento del
mismo y actuar con rapidez ante cualquier desviacion. Esto permitira optimizar la ejecucion del
plan y obtener mayores beneficios.

Después de analizar e interpretar los resultados obtenidos de los principales componentes
de la organizacion con un efecto significativo en los ingresos brutos, y comparar la correlacion

entre las variables observadas que respaldan esta investigacion, quedo en evidencia la
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productividad que se necesita de cada asociado y de cada equipo para llegar a los $3.1M (USD)
en el afio 2023.

En concordancia con el primer objetivo especifico de esta tesis, identificar los principales
KPIs y la idea de combinarlos para medir las ventas, los niveles de productividad y el personal
con sus metas mensuales, quedé demostrado un buen funcionamiento. Los resultados del calculo
y del analisis mostraron qué combinacidon de variables y en qué cantidades es la mejor opcion
para incrementar los ingresos brutos de manera significativa sin descuidar los costos.

Una dificultad que tuve, por desconocimiento de procedimientos legales, fue comprender
plenamente la productividad del equipo legal. Con esto me refiero a la cantidad de horas que se
necesita para completar cada fase de los diferentes tipos de casos. En caso de ser participe del
equipo legal, cualquier fenémeno de la variable “puntos” podria haber sido tratada con mas
profundidad. En este proyecto, se asume que cada abogado y paralegal, independientemente del
tipo de caso en los que trabaja, puede llegar a completar la misma cantidad de fases y, como
consecuencia, alcanzar la misma cantidad de puntos en la misma cantidad de tiempo.

El segundo objetivo especifico hace mencion a la identificacion de las causas de los
problemas. Se identific6 como causas al problema de rentabilidad de la empresa, la incapacidad
de los abogados juniors para conquistar clientes nuevos, el exceso de horas facturables que se
utilizan para realizar trabajo pro-bono, bajo rendimiento del personal e ineficiencias en el
departamento de facturacion.

Se deduce que la incapacidad para explicar una variacion significativa en la
productividad reside en la idoneidad de las variables que se consideraron. En este caso las
correlaciones de las variables son altas, ya que algunas de ellas son un subconjunto de
mediciones de otras variables o son mediciones de datos relacionados. El resultado de los
factores que pueden afectar a la productividad deben ser considerados en el analisis.

Se concluye que los diferentes tipos de medidas, KPIs y la estructura de las variables
seleccionados tienen un rol decisivo para que los resultados sean correctos. El andlisis de los
resultados serd obstaculizado por la combinacion de variables que se seleccionan inicialmente
para el analisis.

A partir de la investigacion realizada, se concluye que son apropiados para el analisis y
medicion de la productividad de la empresa, los KPIs seleccionados, puntos, clientes nuevos y

namero de consultas, ya que son contribuyentes determinantes para el proceso real de incremento
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de los ingresos brutos. Por lo tanto, su consideracidn, interpretacion, analisis y la correlacion
entre las variables, es indispensable para aumentar las probabilidades de llegar a la meta
financiera de la empresa.

Finalmente, de llegar a ingresos brutos anuales de $3.1M (USD) en el afio 2023, y no
sobrepasar los costos presupuestados de $2.8M (USD) para el mismo afio, Landerholm
Immigration A.P.C terminaria el afio con $300K (USD) en beneficios netos. Esto equivale a un

10% de margen de ganancia y seria la ganancia maxima de los ultimos 10 afios.

Recomendaciones

Para que la empresa logre un crecimiento sostenido en el tiempo y con margenes de
ganancia positivos, propongo, en primer lugar, que la organizacién monitoree y analice los KPIs
de manera constante e identifique ineficiencias en los equipos de trabajo para mejorar los
procesos del sector para que se cumplan con los estdndares de calidad y gestion comercial.

En segundo lugar, recomiendo crear un plan de accion que combine las metas mensuales
con la cantidad de personal que trabaja en el extranjero. Como ya se explicd, la firma podria
ahorrar hasta un 8% de todos los salarios pagados a los extranjeros fuera de los EE.UU. En este
sentido, le sugiero a la empresa que en un futuro contrate y entrene asistentes legales en el
exterior y no dentro de los Estados Unidos dado que sus honorarios son uno de los mas altos de
la empresa. Es fundamental para el continuo creciemiento y éxito, que la Organizacion
implemente y actualice cada afo esta propuesta del plan de mejora.

La empresa reconoce la importancia de la calidad en la logistica de los procesos
operativos. Sugiero que el personal acceda a capacitaciones constantes que le permitan
anticiparse a las necesidades de los clientes, superar sus expectativas y en consecuencia,
contribuir a la vision estratégica de la organizacion.

Se hace sumamente necesario incorporar al plan de seguimiento la variable “calidad del
personal”, que no fue considerada en este trabajo de investigacion. Esta variable debera
cuantificarse, para lo cual la pieza de informacion que se sumara, debera ser el nimero de
personal que recibi6o advertencias por no haber llegado a su meta. Un miembro del equipo, para

obtener una advertencia final, ya debe haber recibido una segunda advertencia y, por lo tanto,
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una primera también. Esto significa que hay doble conteo dentro de esta variable. Luego de hacer
esta aclaracion, recomiendo mantener la variable dentro del plan de seguimiento del personal, ya
que el nimero total de todas las advertencias emitidas es la mejor indicacion de la calidad del
personal disponible. Esta variable brindara una gran utilidad a la empresa por lo que recomiendo
emplearla en la planeacion de reclutamiento.

Recomiendo a Landerholm Immigration A.P.C analizar continuamente el rendimiento
real de los equipos de trabajo y so6lo contratar personal para el sector donde la capacidad de
produccion sea baja o deficitaria.

Propongo motivar a los asociados y directivos y crear mas sentido de pertenencia entre
los empleados, pues de ellos depende la ejecucion de las actividades principales y la puesta en
marcha de las recomendaciones y estrategias propuestas.

Por exceder el alcance de esta tesis, no pudo tratarse con suficiente profundidad la
relacion entre dos unidades de negocio fundamentales, marketing y ventas. Propongo como
futura linea de investigacion, profundizar en las claves para coordinar estrategias y generar mas
oportunidades. La colaboracion entre ambas, juega un papel clave para escalar el negocio y
llegar a nuevos mercados.

Durante la ejecucion de esta tesis, se identificaron oportunidades y debilidades con
respecto al personal. En este sentido, sugiero estudios posteriores y mds profundos para
fortalecer la cultura organizacional.

Finalmente, sugiero que este plan de mejora contintie, se expanda, conecte y fortalezca

las diferentes areas de la Organizacion.
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Anexo 1. Matriz para llegar a $3.1M (USD)

Lawyer  Lawyer Paralegal Paralegal Sales DirectorGount 2 25
Count  Goal  Count  Goal SalesDirectorGoal 20 21 22 20 21 22
Intake Specialist 2 E] 2 E] 2 3 2 3 2 3 2 3
Intake SpecislistGoal | 48 50 56 28 50 56 28 50 56 28 50 3 a5 50 s a8 50 3 s 50 3 s 50 3 s 50 56 s 50 56 a5 50 6 a5 5 56
22 SoESSK| 52,660k  S2,676K  52,718K 52,726k  52,790K| 2,681k 52686k 52,702k 52,748k 52751k  S2,775K| 2,707k 52,712k 52,728k 52,769K 52,777k  S2,801K| $2,784K  52,789K 52,805k 52,895k 52,858k  S2,878K| 92,816k 52,821k 52,837k 52,879k 52,886k  S2,910K| 52,898K 52,853k 52,869k 52,911k 52,918k  52,942K
5 26 52,775k 52,7806  $2,796K 52,838k  52,846K  52,869K| 2,801k 52,808k  $2,820K 52,868k  S2,871K  $2,895K| 52,827k 52,832  $2,848K  52,885K 52,897k  $2,921k| $2,%0aK 52,909k 52,925k  $2,966K 52,974k  52,998K| S$2,936K 52,991k 52,957k  $2,999K S3,006K  S3,030K| $2,968K $2,973K  52,989K  $3,031K  $3,038K  53,062K
28 52,895k S2,S00K  $2,8916K 52,953k S2,968K  S2.983k| 352,821k 52,526k  S2,943K 52,884k  52,981K  S3,015K| 52,947k 52,952k  S2,963K  $3,009K  S3,017K  $3,041k| $3,024K 53,009k  §3,045K  $3,086K  S3,094K _ S3,113K| S$3,056K S3,061K  S3,077K $3,119K  S3,126K  S3,50K| $3,088K  $3,093K  53,109K  $3,151K  $3,158K 53,182
28 52,795K 52,804k 52,820k 52,862k S2,870K| 52,893K 52,825k 52,830K S2,846K 52,883k  52,88BK  52,813K| 52,851k 52,356k  S2,872K 52,813k 52821K  52,8945K| 32,328K 52,833k  52,948K  52,950K  52,998K|_53,022K| $2,960K 52,965k  52,931K $3,023K 53,030K S3,054K| 52,952k 2,897k  S3,013K 53,055k  $3,062K  53,086K
20 55 26 $2,831K  S2838K  52,952K  S2,884K  S3,002K  S3,015K| S2857K  S29E2K  S2,878K  S3,000K 3,07k  S3,051K| 52,983K 52,983k  S3,004K S3,045K SZ083K  $3,077k| S3,060K SZ065K  S3,081K $3,120K S3,A30K  S3,15AK| S3,000K S3,097K  S3,113K S3,155K S3,162K  S3,136K| $3,124K $3,129K  S3,145K  S3,187K  $3,194K  53,218K
28 $3,063K  $3,063K  S3,084K  $3,26K  $3,13aK  S3,157K| $3,039K  $3,094K  $3,110K| $3,452K  53,150K  $3,183K| $3,115K  §3,120K  $3,136K  $3,177K  53,135K $3,009K| $3,13K  $3,197K  $3,213K  $3284K  S3,2€3¢  $3,286K| $3204K  $3,228¢  $3,045K  S3287K  $3,284K  S3,313K| SI28EK  SI2EIK  I3077K S3318K  S3I%EK  53,350K
22 52,943k 52948K  $2,968K 53,006k  53,01aK $3,037K| 52,969k 52,974k S2,990K $3,032K 53,039k  $3,063K| 52,995k 53,000k $3,016K $3,057K 53,065k $3089k| $3,072K 3,077k 53,093k $3,138K 3,142k  S3,166K| $3,104K 3,109k  53,125K $3,167K $3,174K 53,198K| $3,136K 93,141k S3157K| $3,199K 93,006k  53,230K
3 26 $3,087K  $3,092K  $3,108K $3150K  $3,158K  $3,181K| $3113K  $3,118K  $3,13aK $3176K  $3,183K  $3,207K| $3,139K  $3,144K  $3,060K  $3201K  $3209K  $3,233k| 53216k  $3,221K  $3,237k  $327BK  $3,286K  $3,310k| $3248K  $3,253K 53,269 533116  $3318K 53,342k $3280K $3285K  $3,301K 53383k  $3350K  §3,374K
28 53,231k 53236k  $3252K 53,294k 53302k  $3325K| 3,057k 53262k  $3278K  $3,320k 53,327k  $3351k| 3,083k 53,88k  $3,30sK  $3,385K 53353k  $3,377k| 93,360k 53365k 53,381k 93,420k 53,430k  53.54k| $3,390K 3,397k 53,413k  $3,455K 53,462k  53,486K| $3,42aK 63,420k 53,445k 53,487k  $3,494K  53,518K
28 S2,EB8K  52,683K  52,705K 52,747k 52,754k  52,778K| 52,710k 52,718k  52,731K 52,772k 52,780K  52,804K| 52,735k 52,741k 52,756k 52,798K 52,806k  52,820K| 52,813k 52,818k 52,833k 52,875k 52,883k  52,906K| 52,845k 52,850k 52,866k 52,907k 52,915k 52,933K| 52,877k  52,882K  52,833K 52,935k 52,947k 52,971
5 26 52,804k  S2,808K 52,826K  $2,867K  S2,874K  52,898K| 52,830K 52,838k  S2,851K 52,882k 52,800k  §2,824k| 52,855k 52,361k  S2,876K 52,913k 52926k  S2,943k| 52,933  52,838K  52,953K 52,995k  S3,003K  §3,026K| S2,9SK  S52,870K  52,936K  $3,027K S3,035K  S3,088K| 52,957k  $3,002K  S3,018K $3,050K  S3,067K  53,091K
28 $2,824K  $2,909K  $2,945K $2,987K  S2,994K  S3,018K| S2,950K  S2955K  S2,971K  S2,012K  S3,000K  S3,044K| S2,975K  S2,981K  S2,996K  $3,033K  S2,046K  $3,069K| $3,053K  S2,088K  §3,072K  $3,115K  S2,123K  §3,146K| $3,085K S3,090K  §3,106K $3,147K S3,155K  §3,179K| $3,117K  $3,122K 53,138 $3,179K  $3,187K  53,211K
22 52,828k 52,833€ $2,889K 52,891k  52,89BK  52,922K| 52,854k 52,859K  $2,875K 52,016k 52,924  52,948K| 52,879k  52,885K 52,900k 52,942K 52950k  $2,973k| $2,957K 52,962k 52,977k $3,019K 3,007k  53,050K| $2,983K 52,994k 53,010k $3,051K 3,059k  53,083K| $3,021K 93,026k 53,042K $3,083K  $3,091K  53,115K
24 21 55 26 52,960k 52,965K  $2,981K  $3,003K  $3030K $3,058K| $2,986K 52,991k  $3,007K $3,048K $3056K  $3,080K| $3,011K $3,017k  $3032K $3,07aK $3,082k  $3105k| $3,089K $3,08aK  $3,109K $3,151K  $3,159K  $3182K| $3,121K $3,126K  $3,142K $3,183K $3,191K S3215K| $3,153K $3,158K  $3,174K $3,215K  $3,223K  $3,287K
28 $3.002K  $3,097K  $3,113k  $3155K  $3,162K  $3,186K| $3118K  $3,123K  $3,139K  $3180K  $3,188K  $3,212k| $3,143K  $3,149K  $3,16K 53206k 53214k  $3,237k| 53221k  $3226K 53,0241k 53283k  $3291K  $3,314K| 53253k  $3,258K 53,74k 533156  $3,323K  53,347K| 53285k  $3290K  $3,306K 53347k  $3355K  §3,379K
24 52,872k 52577 52,953K S3,035K S3,042K S3,066K| 52,998k 53,003k S3,019K S3,060K 53,068k  S3,092K| S$3,003K S3,009K S3,044K S$3,086K S3,094K S3,117k| S$3,101K S3106K  53,121K| S$3,163K S3A7IK  53,194K| S$3,133K 53,138k  S3,154K| S$3,195K 53,03k 53,207K| S$3,165K $3,170K 53,136K 53,207k  $3,235k  53,.253K
3 26 $3,116K  $3,121K  S3,137K $3,179K  $3,186K S3,210K| $3,042K  S3,147K  $3,163K| 53,208k  $3,242k  $3,236K| S$3,067K  $3,173K  $3,188K  53230K $3,233¢  $3261k| S3248K 53,250 $3,265K 3307 SIIISK  $3,33| S3277K  S3,283¢  $3,283K S33IK 537K SEITAK| SII08K  S3I14K 333K SIITIK  SIITEK 53,403K
28 53,260k S3265K 53281k 53,323k 53,330k  53354k| 53,286k 53201k 53307k 53,348k 53356k  53380k| 53,311k 53317k 533326 53,374K 53382k  S3,405k| 53,389k 53,394k 53,400k 53.851K 53,459k  53,487k| S3.421K 53,626k 53,447k 53,483K 53,491k  S3515K| 53,853k  S3,858K  53.474K 53,515k  $3,523K  53,547K
22 52,713k 52,718K  $2,738K 52,775k 52,783k  52,807K| S2,739K 52,784k  52,750K 52,801k 52,809  52,832K| 52,764k  52,770K 52,785k $2,827K 52,835k  52,858K| 52,881K 52,847k 52,862k 52,904k 52,912k  52,935K| 52,874k 52,679k 52,804k 52,936k  52,988K  S2,967K| 52,906k  $2,911K  52,927K 52,968k  $2,976K  53,000K
5 26 52,833 52,8386  $2,856K 52,895k 52,903k $2,927K| $2,859K 52,864k  $2,879K  $2,921K  52,929K  $2,952K| $2,888K 52,890k  $2,905K  $2,947K 52955k  $2,978K| $2,961K 2967k 52,982k  $3,024K $3,032K  $3,055K| $2,994K 52,999k  $3,01aK $3,056K $3,068K $3,087K| $3,026K $3,031K $3,0a7K  $3,088K  $3,096K  $3,120K
28 52,953k 52,9586  $2,974K  $3,015K  $3,023K  $3,087K| $2,979K 52,984k  $2,999K  $3,041K  $3,049K  $3,072K| $3,008K $3,010k  $3,005K $3,067K $3,075k  $3,008K| $3,081K $3,087k  $3,102K  $3,182K  $3,152K  $3,175K| $3,11aK $3,119K  $3,13aK  $3,176K  $3,188K S3.207k| $3,146K $3,151K  $3,167K  53,208K  $3,216K  53,240K
28 52,857k S2,862€  52,878K 2,815k 52,807k  52,951K| 52,883k  52,883K  S2,803K 52,845k  S2,9E3K  S2,876K| 52,808k  52,814K  S2,908K 352,971K  52578K  $3,002k| 352,385k  52981K  $3,006K $3,043K S3,056K  S3,079K| S$3,013K S3,023K  §3,033K $3,080K 53,088k  S3,111K| S$3,050K $3,055K S3,071K| S$3,112K $3,120K  53,184K
2 55 26 52,885K 52984k  S$3,010K S3,051K S3,089K  S$3,083K| S3,015K S3,020K S3,035K S2,077K  S3,085K  S3,108K| S3,040K S3,046K SIL061K  $3,103K SIALIK  S3,13ak| S31ITK  S3A23K  §3,133K  $3,130K S3,188K  53,211K| S3,150K SZIS5K  S3,A70K $3,212K 53,220k S3,243K| $3,132K $3,187K S3203K 53,244k  $3,282K  53,276K
28 $3121K  $3,126K  $3,142K| $3183K  $3,191K  53,215K| $3.147K  $3,152K  $3,167K $3209K  $3,217K  $3,240K| $3,172K  $3,178K  $3,193K 53235 53,243 53,066k 53269K  $3255K 53,270k 53312K 53,320k 53,343K| S3282K  $3,287K 53,302k S33aaK  $3352K  53,375k| 53318k  S3319K  $3,335K 53,376k 53384k $3,408K
22 53,001k  $3,006K  $3,002K $3,063K  $3,071K $3,095k| 53.027K  $3,032K  $3,0a7K 53,089K 53,097k $3,120k| $3,052K 53,058K  $3,073K 53,115K 53,123 $3,1a6k| 53,129€ $3,135K $3,050K  S3,192K $3,200K 53,223K| S3,162K $3,167K  $3,187K 53,224k 5$3232K 53,255k 53,19aK  $3,199K 3,15k 53256k 53264k  5$3,288K
3 26 $3,145K  $3,150K  $3,166K 53207k  $3215K  $3,239K| $3171K  $3,176K  $3,191K 53233k  $3,241K  $3,264K| $3,196K $3,202K  $3,217K 53259  $3,267K 3,290k 53273k  $3,279K 53,294k 53336k  $3,384K  53,367K| 53306K  $3,311K  53,326K  53368K  $3,376K 53,399k 53338k  $3,383K  $3,359K 53,400k  $3,408K  $3,432K
28 $3.289K  S328ek  $3310k  $336IK  S33eok  $3333¢| S33M5K 53320k S3336k S237TK S33m5k  S3408k| $3.340k 53346k S3361K 33203k S3auik  S343ak] S3a17k  S3ao3k 3433k S3480K 53488k SIOA1k| S3450K 53,455k 53470k S3,510k 53,800k S35a3k| $3483k  $3487K  S3E03K 53,544k $3,850K  S3ETEK
28 S2,679K  S2684K 52,700K  $2,742K  S2,750K  52,773K| 52,705k  52,710K  S2,726K 52,768k 52,775k  S2,788K| 52,731k 52,736k 52,752k 32,783k 52,801K  52,825K| 32,808K 52,813k  52,828K 52,870k 52,878k  52,902K| 52,840k 52,885k 52,361k 52,503k 52,910K 52,534K| 52,872k 2,877k  52,33K 52,935k  $2,842K  52,966K
5 26 $2,795K  S2,804K 52,820k $2,862K S2,870K  52,893K| 32,825k S2,830K S2,848K 52,883k  S2,88BK  S2,81sk| 52,851k 52,356k  S2,872K 52,813k  52821K  S2,848K| 52,328k 52833 52,948K  $2,950K  52,998K  S3,022K| S$2,960K 52,965k 52,931K  $3,023K S3,030K  S3,054K| 52,992k $2,897K  S3,013K  $3,055K  S3,062K  53,086K
28 52,919 52904k  $2,980K 52,982k  52,990K  $3,013K| 52,945k 52950 $2,966K  $3,008K 53,015k  $3,039K| $2,971K 52,976k  $2,990k  $3,033K 53,041k  $3065K| $3,0a8K  $3,083K  53,069K  $3,110K  $3,118K  53,147K| $3,080K  $3,085K  53,101K  $3,143K $3,150K  S3,174K| $3,112K  $3,117K $3,133K  $3,175K  $3,182K  53,206K
20 52,823k  52,828K  $2,888K 52,886K  52,894K  S52,917K| 52,845k 52,854  S2,870K S2,912K 52,919  52,943K| 52,875k  52,880K  $2,896K  52,937K 52,945k  52,969k| S2,950K 52957k 52,973k $3,014K 3,002k  53,046k| 52,984k 52,989k  53,005K $3,0a7K $3,054K  S3,078K| $3,016K  $3,021K $3,037K $3,079K  $3,086K  53,110K
20 55 26 52,955k 52,9606 $2,976K  $3,013K  $3,026K $3,089K| $2,981K 52,986k $3,002K $3,083K S3,051K  $3,075K| $3,007K $3,012K  $3,028K $3,069K $3.077k  $3,101k| $3,08aK $3,089K  $3,105K $3,186K $3,158K  $3,178K| $3,116K $3,121K  $3,137K $3,179K $3,186K 53210k $3,1a8K $3,153K  $3,169K 53,211k  $3,218K  53,.242K
28 $3.087K  $3,092K  $3,108K  $3150K  $3,158K  $3,181K| $3113K  $3,118K  $3,13aK  $3176K  $3,183K  $3,007K| $3,139K  $3,144K  $3,160K 53201k  $3209K  $3,233k| 53216k  $3221K  $3,237K  53278K  $3286K  $3,310K| $3248K  $3,253K 53,69  $3311K  $3318K 53,342k 53280k  $3285K  $3,301K 53343k  $3350K  §3,374K
28 52,867k 52572k 52,983K  $3,030K  S3,038K S3,061K| 52,883k 52993k  S3,014K S3,056K  S3,063K  S3,087K| S$3,015K S3,024K S3,040K S$3,081K S3,089K  §3,113k| S$3,096K S3A01K  S3,117K $3,158K S3,166K  S3,150K| $3,128K S3,133K  S3,149K S3,190K 53,198k  53,222k| $3,160K $3,165K  S3,131K| 53,223k  $3,230K 53,284
3 26 S311K  $3,116K  S3,133K  S3,174K  $3,182K S3,205K| $3,137K  S3,142K  S3,158K| $3,200K  $3,207K  $3,231K| $3,063K  S3,163K  $3,184K  53228K  §3,233¢  $3287K| S3260K  S3245K  $3261K  S3302K  SZII0K  S3,3MK| S327K  S3,2PFK $3,283K S33IK 53,343K  S3366K| SII04K  S3308K I332EK SIIETK 337K 53,38EK
28 53,055k 360K  $3276K 53,318k 53,326k  53389K| 3,081k 53286k 53300k $3,348K 53351  53375k| 3,307k 53,312k  $3328K  $3,369K 53377k  53.401k| $3,38aK 53,389k 53,405k  $3,445K 53,458k  53,478K| S3.816K 53,821k 53,437k 93,879k 53,485k  53,510k| $3,848K  $3,53K  S3,469K 53,511k  $3,518K  53,582K
22 52,709k 52,71  $2,730K 52,772k 52,780k  $2,803K| 2,735k 52,740k  $2,756K 2,798k 52,805  $2,820K| 2,761k 52,766k  $2,782€ $2,823K 52,831k  $2,855k| $2,838K 52,843k 52,850k $2,900K 2,908k  52,932K| $2,870K $2,875k 52,891k $2,933K 52,980k  S2,964K| 52,902k  $2,907K  $2,923K 52,965k  $2,972K  $2,996K
5 26 52,829 52,834k $2,850K 52,892k 52,900k $2,923K| 2,855k 52,860K $2,876K  $2,918K 52,925k  $2,949K| 2,881k 52,886k  $2,902K $2,943K 52951k  $2,975k| $2,958K 52963k 52,979k  $3,020K $3,028K $3,052K| $2,990K 52,995k  S3,011K $3,053K $3,060k S30maK| $3,022K $3,027K $3,.0a3K $3,085K  $3,092K  $3,116K
28 52,849K 52,954k  S2,970K  S3,012K  S3,000K  S3,043K| 52,575k  52,580K  52,996K  §3,038K  S3,045K  S3L,060K| S3,001K  S3,006K  S3,002K $3,063K S3,071K  S3,095k| $3,078K  S3,083K  53,099K  $3,140K 3,148k  S3,172K| S$3,110K 3,115k  S3,131K  $3,173K 3,180k  S3204K| S3,142K $3,147K  S3,163K 53208k  $3,210K  53236K
28 52,853k S2,85BK  S2,874K  S2,816K  S2,524K  52,847K| 32,878K  52,884K  S2,900K 52,842k  52,948K  S2,573K| 52,805k S2,810K 52,826k 52,967k 52975k  52,993k| 352,382k 52,987K  S3,003K $3,044K S3,052K  S3,076K| S$3,014K SZ,019K  S3,035K S3,077K S3,084K  §3,108K| S$3,046K $3,051K  S3,067K 53,100K  S3,116K  53,140K
25 2 55 26 52,985k  S2,980K S3,006K S2,043K S3,086K  SI,079K| S,011K  SI,016K  S,032K STO7AK  SI08IK  S,105K| S2,037K  S3,042K  S,058K  S3,099K S2107K  §3,131k| SI,1MAK  S3A19K  §3,136K  S,176K  S3,184K  53,208K| S3,146K  SZISIK  SA67K| $3,208K S3,216K  S2,240K| $3,178K  $3,183K  S3,199K $3,241K  $3,0248K  53,272K
28 $3,117K  $3,120K  $3,138K  $3180K  $3,188K  S3,211K| 53143K  $3,148K  $3,164K| 53206  $3,213K  $3,237K| $3,169K  $3,174K  $3,190K  $3231K  $3239K  $3,263k| 53246k 53,251 53,267k  5330BK  S3,316K  53,340K| $327BK  $3,283K 53,99k 53381  $3388K  53,372k| 53310k  S3315K  $3,331K 53373k  S3 350K $3,408K
28 52,997k $3,002K  $3,018K 3,060k $3068K $3,091K| $3,003K $3028K $3,088K $3,086K $3,093K $3,117K| $3,009K $3,084K $3070K $3,111K $3,119k  $31a3k| $3,126K $3,131K  $31a7K $3,18BK  $3,196K 53,220k| $3,158K $3,163K  $3,179K| $3,221K $3,228K S3252K| $3,190K $3,195K S3211K 53,253  $3,260K  53,284K
3 26 $3.141K  $3,146K  $3,162K 53204k  $3212K  $3,235k| $3167K  $3,172K  $3,188K 53230k  $3,237K  $3,261K| $3,193K  $3,198K 3,218k 53255  $3,263K 3,287 53270k  $3,275K 53,291k 53332k  $3,320K  53,364K| 53302k  $3,307K 53,323k 53365 $3,372K 53,396K| 53334k  $3339K  $3,355K 53397k  $3,408K  §3,428K
28 53,285k 53250k  $3,306K 53,348k 53356k  53375K| 53,311k 53316k 53330k 53,374K 53331k  53405K| 33,337k 53342k 53,358k 33,395 53,407k  53431k| 53414k 53419k  53435K  S3476K  53,484K  S350BK| S3,446K 53,451k S34RTK  S3,508K  53,516K  S3540K| $3,478K  $3,483K  53459K 53,541k $3,548K 53573
28 52,739k 52,74k  52,760K  $2,802K S2,810K 52,833K| 52,765k  52,770K  S2,786K 52,828k 52,835k  S2,853K| 52,751k 52,786k  S2,812€ 52,853k 52,861k  52,835K| 32,863K 52,873k  52,883K 52,930k 52,838k  52,962K| 52,500k 52,805k  52,521K 52,963k 52,870K  52,954K| 52,932 $2,837K  52853K 52,995k  $3,002K  53,026K
5 26 52,859K  S2,864K 52,880K 52,922k S2,930K 52,953K| 52,885k S2,890K S2,906K 52,948K  52,955€ S2,973K| 52,911k 52,916k 52,932 52,973K 52981K  S3,005k| 52,988K 52993K  53,009K S3,050K S3,058K  53,082K| S3,020K 53,025 S3,041K S$3,083K S3,090K S3,11aK| S3,052K S3,057K 53,073K S53,115K S3,122K  53,146K
28 52,879k 52,984k  $3,000K $3,042K  S3,050K  $3,073K| S$3,005K 53,010k  $3,026K S$3,068K 53,075k  $3,099K| $3,031K 53,036k  $3052K  $3,093K 53,101k  $3125k| $3,108K  $3,113K 53129k  $3,170K  $3,178K  53202k| $3,140K 3,145k  53,161K  $3,203K 53,210k  S3234K| $3,172K  $3,177K  $3,193K 53,0235k  $3,042K  53,266K
28 52,883k 52,888K  52,904K 52,346K 52,954k 52,977K| 52,908k 52,914k 52,930k 52,372k  52,973K  $3,003K| 52,935k 52,940k 52,956k 52,997k  $3,005k $3,029K| $3,012K $3,017K  $3,033K $3,078K  $3,082K  $3,106K| $3,048K $3,049K  $3,065K $3,107K $3,114K  $3,138K| S$3,076K  $3,081K $3,097K $3,139K  $3,186K  $3,170K
22 55 26 $3.015K  $3,020K  $3,036K $3078K  $3,086K $3,109k| $3.041K  $3,086K  $3,062K $3108K $3,111K  $3,135K| $3,067K  $3.072K  $3,088K  $3,129K  $3,137K $3,161K| $3,14aK  $3,149K  $3,065K 53208k $3,218K  53,238K| $3,176K $3,181K  $3,197K 53239 $3,286K 53,270K| 53208k S3213K  $3,229K 53271k  $3278K  $3,302K
28 $3,147K  $3,152K 3,168k S3210K  $3,213K  S3241K| $3,173K  $3,173K  $3,194K| $3236K  $3,243€  $3,067K| $3,039K  $3,204K  $3,200K  $3261K  S3,269¢  $3.293k| S3 276K S3,281K  $3,097K  S3338K  SIBLEK  S3,370K| S3308K  S3,313¢  $3,329K  S33TIK  S3ITEK  S3,402K| S3340K  S3,346K  ILIEIK SIA03K  S3410K  53,434K
28 $3,027K  $3,032K S3,08K S3,090K $3,098K S3,121K| $3,053K 53,053K  $3,074K| S$3,16K 53,123 $3,1a7K| $3,079K  S3.084K S$3,100K S3,141K  S3,149K  $3,173k| S3156K  S3,161K  $3,077K  S3218K  53,226K  S3,250K| S3,188K  $3,133K  $3,209K S32EIK  53,288K 53,282 S3220K  S3226K  33,241K  S3283K  S3290K 333K
3 26 $3171K  $3,176K  $3,192K $3234K 93,242k 53,265K| $3197K 93,002k $3,218K| 53260k  $3,267K  $3,291K| $3,223K  $3,228K  $3,248K 53285 53,293 53,317k 53300k $3,305K  53,321K 53362 53,370k  53,394K| $3330K  $3,337K  53,353K  53,395K S$3,402K 53,426k 53,364k S3369K  $3,385K  53,427K  S343aK  $3,458K
28 53315k 533206  $3336K 53,378k 53386k  53400k| S$3,341k 53346k 53362k $3,40ek 53411k  S3435k| $3.367k 53372k  $3388K  $3,420k 53,437k S3451k| S3.44sk  S3eao0x  S3455K 53,506k 53514k 53,53mK| S3.476K 53,481k 530497k $3,539K 53,586k S3,570K| $3,508K 63,513k  S3529K 53,571k $3,578K  53,602K
22 52,799k 52,804k $2,820K 52,862k 52,870k 52,893K| 62,825k 52,830k 52,846k 62,888k 52,895k  52,910K| 62,851k 52,856k 52,872k 62,913k 52921k  52,945K| 62,928k 52,933k 52,949k 52,990k 52,998k  53,022K| 52,960k 52,965k 52,981k $3,023K $3,030K S3,054K| 52,992k 62,997k $3,013K 53,055k  $3,062K  $3,086K
5 26 52,919 52,924k $2,980K 52,982k 52,990k $3,013K| 2,945k 52,950k $2,966K $3,008K  $3,015K $3,039K| $2,971K 52,976k  $2,992K $3,033K S3,041K  $3,065K| $3,0a8K $3,083K S3,069K $3,110K $3,118K  $3,1a2K| $3,080K $3,085K S3,101K $3,183K $3,150k  $3174K| $3,112K $3,117K  $3133K $3,175K  $3,182K  53,206K
28 $3,039K  $3,044K  S3,060K $3,102K  $3,110K  $3,133K| $3,065K  $3,070K  $3,086K| $3,128K 53,135k  $3,159K| $3,091K  $3.096K  $3,112K  $3,153K  S3,161K  $3,185K| $3,168K  $3,173K  $3,189K  S3230K  $3,233K  $3,262K| $3,000K  $3,208K  $3,22K  S3263K  $3,270K  §3,084K| S3232K  S3237K  I3,083K  S329BK  S3,300K  53,326K
28 52,843k S2948K  52,964K S3,006K S3,014K  S3,037K| 52,865K 52,574  S2,950K S3,032K  S3,039K  S3,063K| 52,995k  S3,000K S3,016K S$3,057K S3,065K  §3,089K| S$3,072K S3,077K  §3,093K| $3,134K S3,143K  S3,166K| $3,104K S3,109K  S3,125K S$3,167K S3,074K  S3,198K| S$3,136K $3,141K S3,157K| $3,199K  $3,208K  53,230K
20 55 26 $3,075K  $3,080K  $3,096K $3138K  $3,146K  $3,169K| 53101K  $3,106K  $3,122K| $316aK  $3,171K  $3,195K| $3,127K $3,132K $3,148K $3,189K $3,197K $3,221k| 53208k $3,209K 53,225k  S3266K  53,274K  53,298K| $3236K 53,281k  53,057K  S3209K S$3306K  53,330k| 5326BK  S3273K  $3,289K 5333 S33I;K  $3,362K
28 53,207k 532126  $3228K 53,270k $3278K  $3301K| $3,233K 53038  $3258K S$3,96K 53,303k  $3327K| 3,055k 53,264k  $30280K  $3,321K 53,329k  53353k| $3,336K 53341k 53357k  $3,398K 53,406k  53,430k| $3,368K 53,373k  53389K 93,831k  53,438K  S3462K| $3,500K  $3,805K  S3421K | $3,863K  $3,470K  53,494K
28 $3.087K  $3,092K $3,108K S3150K  $3,158K $3,181k| $3113K  $3,118K  $3,13aK $3176K  $3,183K $3,207K| $3,139K  $3,144K $3,160K 53,201k  $3,209K $3,233K| 53216k $3,221K 3,237k  53278K  $3,286K  53,310K| 53,248K $3,253K 53,269K  53311K  $3,318K 53,342k 53280k $3285K  $3,301K 53343k S3350K  §3,374K
3 26 $3,231K 532366 $3252K 53,294k 53,302k $3325K| 3,257k 532626  $3278K  $3,320k 53,327k  $3351K| $3,283k 53,288k  $3,30eK  $3,3e5K 53383k  $3,377k| 93,360k 3,365k  53,381K  $3,420K 53,430k  S34mek| $3,392K 3,397k 53,413  $3,455K 53,462k  S3,486K| 53,424k  $3,420K 53,445 53,487k  $3,494K  53,518K
28 $3,375K  S3380K  $3,356K  §3,438K  S3446K  S3469k| 53,401k  S3406K  S3420K 53,464k 53474k S34s5k| 53,07k 53,030k S3445K  $3.a83K 53,497k S3521k| $3,504K  S3EOSK  S3526K  S3,566K  SI,ETAK  S350BK| S3,536K  S3,E41K  SIEGTK  S3,505K 53,606k SIE30K| SI,6EK  $3,67IK  S3EASK  SI62AK  $3,633K  53663K
28 52,835k S2,840K 52,856K $2,898K 52,908k  52,928K| 52,861k 52,886k 52,880k 52,928k 52,931k  S2,955K| 52,887k 52,882k  S2,908K 52,945k S2857K  52,981K| 352,964k 52,965K 52,985k $3,026K S3,034K  53,053K| S52,996K  S3,001K  S3,017K S$3,050K S3,066K  S3,000K| $3,028K  $3,033K S3,049K $3,091K  $3,098K  53,122K
B 26 52,955k 52,9606  $2,976K  S3,013K  $3,026K  $3,019K| S$2,981K 52,986k  $3,002K S$3,041K S3051K  $3,075K| $3,007K 53,0012k  $3,028K $3,069K 53,077k  $3,101k| $3,084K S$3,089K  $3,105K $3,146K $3,150K  S3,178K| $3,116K S3,121K  $3,137K $3,179K S$3,186K  S3210k| $3,14BK  $3,153K  S3169K 53,211k $3,218K  53,282K
28 $3,075K  $3,080K  $3,09K| $3138K  $3,146K  $3,169K| $3101K  $3,106K  $3,122K| $316aK  $3,171K  $3,195k| $3,127K  $3,137K  $3,148K  $3,189K  $3,197K 53,201k 5320eK  $3209K 53,225k  53266K  53,274K  53,298K| S3236K 53,281k 53,057k 53209  $3306K  53,330k| 5326BK  S3273K  $3,289K  53331K  $3338K  $3,362K
28 52,979k 52,984k $3,000K $3,042K $3,050K $3,073K| $3,005K $3,010k $3,026K $3,068K $3,075K  $3,099K| $3,031K $3,036K $3,052K $3,093K $3,101k  $3,125k| $3,108K $3,113K 53,129k $3,170K $3.178K 53,202K| $3,180K $3,145K  S3,161K| 53,203k 53,210k  S3.234K| $3,172K $3,177K  $3,193K| 53,235k  $3,242K  53,266K
3 21 55 26 $3111K  $3,116K  $3,132K $317aK  $3,182K $3,205K| $3137K  $3,142K $3,158K $3.200K  $3,207K  $3,231k| $3,063K  $3,168K  $3,18aK 53225 $3,233K  $3,257K| 53260  $3,245K  $3,261K 53302k  $3,310K 53,334k 53272k  $3,277K  $3,293K  53335€  $3,362K  53,366K| 53304k $3,309K $3,325K 53367k  $3374K  §3,398K
28 $3,243K  S3248K 53,264k S3,306K  S331dK  $3337¢| 353,265k S3274K  $3250K  33,333K 53,338k S3363k| 3$3,205¢  S3,300K  S3,316K 33,357k  S33e5Kk  S3,33sk| $3,372K  S3ATTK 53,393 $3,434K 53,442k S3466K| $3,404K 53,400k S3A26K  S3,467K  53,474K  S34BEK| $3,436K  $3,441K  SIAETK 53,495k $3,506K  53,530K
28 $3,123K  $3,128K S3,180K $3,136K $3,194K S3,217K| 53,49 53,154K  S$3,170K| 53,212k  $3,245K  $3,243k| S$3,075K  53,130K $3,196K  53,237K §3,245¢ $3,269K| 53282k S3,257K  $3,273K 331K 53,223K  $3,346K| $3284K  53,283¢  $3,305K  $3347K  53384K 53,373 S3318K  S3,32IK  33,33FK S3ITHK SIIIK  53,410K
3 26 53,267k 532726 $30288K 53,330k 53,338 53361K| $3,293k 53298k  $331aK 3,356k 53,363k  $3387K| 3,319k 53,324k  $3,320K $3,381K 53,389k  53,413k| $3,396K 53,401k 53,817k  $3,458K 53,466k  53,430K| $3,428K 53,433k  53,443K 93,891k 53,498K  S3522K| $3,60K 93,465k  S34BIK 53,523  $3,530K  53,554K
28 53,411k $3,.816K  $3432K 53,474k 53,280k  $3505K| 3,437k 53,282k  $3458K  $3,500k 53,507k  $3531K| $3,463k  53,46BK  $3.48ak  $3,505K 53,533k  $3,557k| 93,580k 53,545k 53561k $3,600K  S3,610k  53,634k| $3,570K 63,677k 53,503k  $3,635K  $3,642K  S3EEGK| $3,60aK  $3,609K  S3,625K 53,667k  $3,674K  $3,698K
22 52,871k 52,876k  $2,892K 52,934k 52,942k 52,965K| 62,897k 52,902k $2,918K 62,960k 52,967k  $2,991K| 62,923k 52,928k 52,944k 52,985k 52,993k $3,017K| 3,000k $3.005K $3,021K| $3,062K $3,070k  53,09aK| $3,032K $3,037K 53,053K $3,095K $3,102K $3,126K| $3,068K $3,069K $3.085K $3,127K  $3,13aK  $3,158K
5 26 52,891K  52,996K S3,012K S3,054K S3,062K  SIL085K| S3,017K  S3,022K  S3,038K S3,080K S3,087K  SLINIK| S$3,043K S3,048K  S3,064K S$3,105K  S3,113K  S3,137k| S3,120K 3,125k  S3,141K  $3,180K S3190K  53,214K| S3,152K S3I57K 53,173 53215k 53,222k  S3246K| S3,184K $3,189K S3205K 53,247k  $3,254K  53,.278K
28 $3,111K  $3,116K  S3,133K  $3,74K  $3,182K S3,205K| $3,37K  §3,142K  $3,158K| $3,200K  $3,207K  $3,231K| $3,163K  §3,163K  $3,184K 53228  §3,233¢  $3,087K| $3260K  $3,245K  $3,061K  $330K  S3,210K  $3,334K| $3273K  $3,277K  $3,283K  S33IK  $3,383K  S3,366K| SI304K  S3,308K  I3,326K SIIETK S3374K  53,388K
26 S3L.015K  $3,020K $3,036K $2,078K  $3,086K $3,109K| 52,041K  S3,086K $3,062K $3,08K S3,111K $3,135K| S$2,067K S3.072K $3,088K 53,129K 53,137K $3,161K| S3,14aK  S3,149K $3,165K S3206K 53,214K $3,238K| S3,176K  S3,181K  $3,197K S339K  53,246K  S3,270K| $3,208K  S3,213K  53,228K  S37IK  SI27EK  53,202K
2 55 26 $3,147K  $3,152K  $3,168K S3210K  $3,218K 53,241k $3173K  $3,17BK  $3,19aK 53236k 53,243k $3,267K| $3,199K  $3,204K  $3,200k  $3261K  $3,269K 53,293k 53276K S3,2B1K 53,297k 53338  $3,386K  53,370K| S3,308K 53,313 53,329  S3,371K  $337BK 53,402k 53,380 S3385K  $3,361K 53,203k  S3410K  $3,438K
28 53,279 $328eK  $3,300K 53,342k 53350k  $3373K| $3,305k 53310k  $3326K  $3,368k 53,375k  $3390k| $3,331k 53,336k  $3352K  $3,393K 53,401k  $3,.425k| $3,408K  $3,413k  $3,429K  $3,470K  $3,478K  53,502K| $3,440K 3,095k S3461K  $3,503K  $3,510K  S3534K| $3,472K  $3,477K 53,493k $3,535K  $3,592K  53,566K
28 $3,159K  $3,163K $3,180K 53.222K 93,230k  $3,253k| $3185K  $3,190K  $3,206K $3248K 53,255k  $3,279K| $3,.211K  $3,216K  $3,232K  $3,273K 53,281k  $3,305K| 53,288k  $3,293K 53,309 53350k $3,358K  53,382K| 53320k $3,325K 53,341k  53383€ $3390K 53,414k 53352k S3357K  $3,373K 53,415k  $3,422K  §3,445K
3 26 53,303k 53308 53,324k 53,366K 53374k 33357K| 33,329k 53334k  $3350K 53,333k  53,398K  $3423k| 53,355k S3360K  S3,376K 33,417k 53428k  S3445k| 33,432k 53437K  $3453K  $3,434K  S3502K  53,526K| $3,464K  53463K 53, 53,527k 53,834K S3553K| 53496k $3,501K  S35I7K $3,553K  $3,566K  53,530K
28 53,447k 53850k  $3468K 53,510k 53518K  53581K| $3,473k 5378k 53498k S3,636K 53543k 53 0567K| 53,499k 53 504K 53500k $3,561K  53569K  53593k| S3,576K  S35EIK 53597k 53,638K 53,646k 53 670k| S3,608K 53,613k 53620k 53,671k  53,678K  S3700K| $3,640K 93,685k  S3EEIK 53,703k 93,710k 53734K
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Fuente: Elaboracion propia (2022)



Anexo 2. Matriz para llegar a $3.1M (USD) con control de sentido. Elimina cifras menores a $3.1M

Lawyer Lawyer Paralegal Paralegal SalesDirector Count 2 25
Count. Goal Count. Goal  Sales Director Goal 20 21 22 20 21 22
Intake Specialist 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3
intake SpecialistGoal | ag s0 s6 28 s0 s6 28 s0 s6 28 s0 s6 28 s0 s6 28 s0 s6 28 50 s6 28 50 s6 28 50 s 28 50 s a8 50 s6 a8 50 s
28 S2655K] 52,660k 52,676k $2,718K 52,726k 52,749K| S2,681K  G2,6BEK  $2,702K| ©2,748K  S2,751K  52,775K| S2,707K  52,712K  $2,728K| S$2,765K  $2,777K  2,801K| $2,896K 52,854k 52,878K| $2,879K 52,886k 52,910K| $2,911K 52,918k 52,9%2K|
5 26 $2,775K  $2,780K  $2,796K  $2,838K  S52,846K 52,869k| S2,801K 5$2,806K  5$2,822K 52,868 52,871K  $2,895K| S$2,827K  5$2,832K  $2,848K 52,889K $2,897K  $2,921K] 52,966K 52,974k  $2,998K 52,999K  S3,006K  $3,030K| $3,031K  $3,038K  $3,062K]
28 $2,895K 52,900k  $2,316K  $2,958K 52,966K  $2989K| 52,921K 5$2,926K  $2,342K  52,984K 52,991k  $3,015K| 52,947K $2,952K  $2,368K 53,009k 53.017K  $3,041K] $3,086K  $3,094K  $3,118K| 53,115k $3,126K  $3,150K]| $3,151K  $3,158K  $3,182K]
24 $2,799K  $2,804K  $2,820K 52,862K  $2,870K| $2,893K| 52,825k 52,830k $2,846K 52,838K 52,895k $2,919K| 52,851K 52,856K $2,872K 52,913k 52,921K  $2,945K] 52,990k  52,998K| $3,022K| $3,023K  $3.030K  §3,054K| $3,055K  $3,062K  §3,086K]
20 5.5 26 $2531K  52,936K 52,552K 52,594K 3,002k $3,025K| 52557K 52,962K 52,578K 3,020k 53,027k  $3,051K| 52583K 52,988K $3,004K 53,045k 53,053K  $3,077K| $3,122K  $3,130K  $3,152K]| §3,155K  $3,162K  $3,186K| $3,187K  $3,194K  53,218K]
28 $3,063K  $3,068K  $3,084K  $3,126K  §$3,134K  $3,157K| $3,089K S3,094K  $3,110K $3,152K  §3,159K  $3,183K| 53,115k $3,120K  $3,136K  53,177K  §3,185K 53 208K| $3,254K  $3,262K  §3,286K 53,287K $3,294K $3,318K 53,318K $3,326K  $3,350K]
24 $2,943K  52,948K  52,964K  $3,006K $3,014K $3,037K| S2,963K 52,974K $2,990K $3,032K §3,039K $3,063K| 52,995k S$3,000K $3,016K S$3,057K §3,065K  $3,089K]| $3,134K  $3,142K  $3,166K]| $3,167K  $3,174K  $3,198K| $3,199K  $3,206K  $3,230K]
3 26 $3,087K $3,092K $3,108K $3,150K $3,158K  $3,181K| $3,113K $3,118K  $3,138K S3,176K $3,183K $3207K| $3,139K 5$3,144K  $3,160K 53,201k 53,209K  $3,233K] $3,078K  $3,286K 53,310k 533116 $3,318K  $3,342K $3,383K  $3,350K  $3,374K
28 $3231K  $3,236K 53,252k $3294K  $3,302K  $3,305k| $3257K 53,262k $3,278K  $3,320K  $3,327K  $3,351k| $3283K $3,288K  $3,304K  $3345K  $3,353K  $3,377K] $3,422K  $3,430K  $3,454K 53,455K  $3,462K  $3,486K $3,487K  53,494K  $3,518K]
24 $2,684K 52,689K  52,705K| 52,747K  52,754K  S$2,778K| S2,710K S$2,715K  S$2,731K| S2,772K 52,780K  $2,804K| S$2,735K 52,741K  52,756K| 52,798K  52,806K  52,829K] $2,875K  52,883K  52,906K| $2,907K  52,915K  52,939K| $2,939K 52,947k 52,971K|
5 2 $2,804K 52,809 52,825K $2,867K 52,874K  $2,898K| 52,830k 52,835k  $2,851K| $2,892K $2,900K $2,924K| $2,855K S52,861K  $2,876K| 52,918K $2,926K  52,949K] $2,995K  $3,003K  $3,026K| $3,027K  $3,035K  $3,059K] $3,059K  $3,067K  $3,091K]
28 $2,924K  52,923K  $2,945K $2,987K  $2,994K  $3,018K| S52,950K S$2,955K  $2,571K  S$3,012K  S$3,020K  $3,044K| 52575K $2,981K  $2,996K  $3,038K  5$3.,046K  $3,069K] $3,115K  $3,123K  §3,146K| $3,147K  $3,155K  §3,179K| $3,479K  $3,187K  $3,211K]
24 $2,828K 52,833k $2,849K $2,891K  $2,898K  $2,922K| S2,854K S$2,855K $2,875K S52,916K 52,924k  $2,943K| 52,879K 52,885k $2,900K 52,942k 52,950k  $2,973K] $3,019K  $3.027K  §3,050K| $3,051K  $3,059K  §3,083K| $3,083K  $3,091K  §3,115K]
24 21 55 26 $2,960K 52,965K 5$2,981K  $3,023K S$3,030K $3,054K| S52,986K 5$2,991K  $3,007K 53,048k 53,056k $3,080K| $3,011K $3,017K  $3,032K $3,074K  $3,082K  $3,105K| $3,151K  $3,159K  $3,182K| $3,183K  $3,191K 53,215k $3,215K  $3,223K  $3,247K
28 $3,092K  $3,097K  $3,113K|  $3,155K  $3,162K  $3,186K| $3,118K  $3,123K  $3,139K  S$3,180K  53,188K  $3212K| $3,143K 53,149  $3,164K 53,206k  53,214K  53,237K] $3,283K  $3,291K 53,318k 53,315k $3,323K  $3,347K $3,347K 53,358k $3,379K
22 S2972K  S2,877K  52,093K  $3,035K  $3,042K  $3,066K| S2,998K  $3,003K $3019K S3,060K $3,068K $3,000K| $3,023K S3009K  $3,088K  $3,086K $3,094K  $3,117K $3,163K  $3,171K  $3,194K $3,195K  $3,203€  $3,207K $3,227K  $3,235€  $3,259K
& 2 $3,116K  $3,121K  $3,137K  $3,179K $3186K 53,210k $3,182K $3,147K $3,163K| 53,204k 53,212k $3,236k| $3,167K $3,173K  $3,188K 53,230k 53,238k  53,261K| 53,307k $3315K  $3,338K $3,339K 53,347k $3,371K $3371K  $3379K  $3,203K
28 $3,260K 53,265k $3,281K  $3,323K 53,330K $3,354K| 53,286K  $3,291K $3,307K 53,348k  $3,356K  $3,380K| 53,311K $3.317K  $3,332K|  $3,374K $3,382K $3,405K] 53,451K  $3,459K  $3,482K 53,483k $3,491K $3,515K 53,515k $3,523K  §3,547K|
24 $2713K 52,718k $2,734K  $2775K 52,783k $2,807K| 52739K S2,744K  $2,759K S2,801K 52,809k  $2,832K| 52764K S2,770K  $2,785K 52,827K 52,835k  $2,858K] 5$2,904K  §$2,912K  $2,935K 52,936k  52,944K  $2,967K| 52,968K
5 26 $2,833K  $2,838K  $2,854K  S$2,895K 52,903k $2,927K| 52,859K S$2,864K $2,879K 52,921K  $2,929K $2,952K| 52,884K S$2,890K $2,905K 52,947K $2,955K  $2,978K] $3,024K  $3,032K  $3,055K| $3,056K  $3.064K  $3,087K| $3,088K
28 $3,953K  52,958K  52,974K  $3,015K  S3,023K  $3,047K| S52979K 52,984K  52,999K S3,041K  $3,049K  $3,072K| $3,008K 53,010k  $3,025K  $3,067K  $3,075K  $3,098K] $3,144K  $3,152K  $3,175K| $3,176K  $3,184K 53,207 53,208k
24 $2,857K 52,862  $2,878K| $2,919K 52,927K  $2,951K| $2,883K 52,88BK  $2,903K| $2,945K 5$2,953K $2,976K| S$2,908K  52,914K  $2,929K| $2,571K $2,979K  $3,002K] $3,008€  $3,056K  $3,079K $3,080K  $3,088K  $3,111K] $3,112€
22 5.5 26 $2,989K  $2,994K  $3,010K $3,051K $3,059K $3,083K| $3,015K $3,020K $3,035K $3,077K  $3,085K  $3,108K| $3,080K $3,046K  $3,061K  $3,103K  $3,111K  $3,134K] $3,180K  $3,188K  53,211K $3,212K 53,220k  $3,243K $3,244K
28 $3,121K  $3,126K  $3,182K  $3,183K  $3,191K  $3215K| $3,147Kk  $3,152K  $3,167K| $3,209K  $3,217K  $3,290k| $3,172K  $3,178K  $3,193K 53,235k 53,243k  53,266K| 53312k $3320k  $3,343K $3,388K 53,352k $3,375K 53,376K
24 $3,001K S$3,006K $3,022K $3,063K §3,07K  $3,095K| $3,027K §3,032K $3,047K S$3,089K §$3,097K  $3,120K| S3,052K §$3,058K $3,073K  S$3,115K §3,123K  §$3,146K] $3,192K  $3.200K  53,223K 53,224 $3,232K $3,255K 53,256K
3 26 $3,145K §3,150K  $3,166K  $3,207K 53,218K $3,239K| $3.,171K  §$3,176K  $3,191K| 53,233k  $3,241K  $3,264K| §3,196K $3,200K  $3,217K 53,25%K $3,267K $3,290K] $3,336K  53,344K  53,367K 53,368K $3,376K $3,399K 53,400K
28 $3,289K  $3,294K 53310k $3,351K  $3,359K  $3383K| $3315K 53,320k  $3,335K  $3,377K 53,385k  $3408K| 53,340K 53346K  5$3361K  53403K  53411K 53 434K| $3,480K  $3,488K  $3,511K 53,512k 53,520k $3,543K $3,544K
24 $2,679K  $2,6B4K  $2,700K| $2,742K S2,750K $2,773k| S$2,705K 5$2,710K 5$2,726K S2,76BK $2,775K $2,799K| S$2,731K 5$2,736K 52,752k 52,793K $2,801K  $2,825K] S2,870K  S2,878K  52,902K) 52,903K  52,910K  52,932K] 52,935k
5 2 $2,799K  52,804K 52,820k $2,862K 52,870k $2,893K| 52,825k 52,830k  $2,846K| $2,888K 52,895 $2,919K| $2,851K 52,856K  52,872K| 52,913k 52,921k  52,945K] $2,990K 52,998k  $3,022K| $3,023K  $3,030k  $3,058K] $3,055K
28 $2,919K  $2,924K  52,940K  52,982K S$2,990K  $3,013K| 52945K S52,950K 5$2,966K  $3,008K  $3,015K  $3,039K| S52971K 52,976K  $2,992K  $3,033K  $3,041K  $3,065K] $3,110€  $3,118K  $3,142K]| $3,143K  $3,150K  $3,172K]| $3,175K
24 52,823 52,828K  52,844K  $2,336K  52,884K  52,817K| 52,843 52,854K  S2,870K  S52,912K 52,518K  §2,343K| 52,875k  52,830K  $2,896K  52,937K  52,845K  52,968K] $3,014K S2,022K  §3,046K| $3,047K  $3,054K  §3,078K] §3,079K
20 5.5 26 $2,955K  52,960K  $2,576K  $3,0183K §3,026K  $3,049K| 52,981K 52,986K  $3,002K S$3,084K §3,051K  $3,075K| S3,007K §$3,012K  $3,028K S$3,069K §$3.,077K  $3,101K] $3,146K $3,154K  §3,178K| $3.179K  $3,186K  53,210K $3,211K
28 $3,087K  $3,092K  53,108K  $3,150K  $3,158K  5$3,181K| 53,113K  53,118K  5$3,134K  53,176K  53,183K  53207K| 53,139K  53,144K  $3,160K  53,201K $3,209K $3,233K] $3,278K  53,286K  $3,310K 53,311K $3,318K $3,342K 53,343k
24 52,967k 52,972k 52,988K  $3,030K S3,038K $3,061K| 52,993K 52,998K $3,018K 53,056k 53,063k $3,087K| $3,019K 5$3,024K $3,040K $3,081K  $3,089K  $3,113K] $3,158K  $3,166K  $3,190K| $3,191K  $3,198K 53,222 53,223k
3 2% $3,111K  $3,116K  $3,132K  $3,174K  $3,182K  $3,.205K| $3,137K $3,142K $3,158K| $3,200K $3,207K  $3,231k| $3,163K  $3,168K  $3,184K 53,225k $3,233K  $3,257K| $3,302K  $3310K  $3,332K $3,335K  $3,342K  $3,366K $3,367K
28 $3,255K  $3,260K 53,276k $3,318K  $3,326K  5$3,349K| $3,281K  53,286K 53,302k $3,344K 53,351k $3,375K| 53,307K 53,312k  $3,328K  53,369K  53,377K _ $3,401K| $3,496K  53,454K  $3,478K 53,479K 53,486k $3,510K $3,511K
24 2,709 S52,714K  52,730K| 52,772k 52,780K  52,803K| 52,735k 52,740K 52,756k 52,798K 52,806K 52,829K| S52,761K G52,766K  52,782K 52,823K 52,831K  52,855K] 52,300K 52,802K  52,932K 52,933k 52,940K  52,964K| 52,965
5 26 $2,829K 52,834k  $2,850K $2,892K 52,900k $2,923K| 52,855k 52,860k $2,876K 52,918k 52,925k $2,949K| 52,881K 52,886K  $2,902K 52,943k 52,951k  $2,975K] $3,020K $3.028K  §3,052K| $3,053K  $3.060K  §3,084K| $3,085K
28 $2,943K  52,954K  $2,570K  $3,012K  §$3,020K  $3,043K| S52575K 52,930k $2,996K  $3,038K  $3,045K  $3,069K| S3,001K  S$3,006K  $3,022K  5$3,063K  §$3,071K _ $3,095K] $3,140K  $3,148K  §3,172K| $3.173K  $3,180K  §3,204K $3,205K
24 $2,853K 52,858K  $2,874K  S$2,916K 52,924k 52,947k| S52,879K 52,884K 52,900k 52,942K 52,949K $2,973K| S$2,905K 52,910K 52,926k 52,967k 52,975k  $2,999K] $3,004K  $3,052K  $3,076K| $3,077K  $3,084K  $3,108K] $3,109K
25 21 55 26 $2,985K 52,990K $3,006K  $3,048K S3,056K $3,079K| S$3,011K $3,016K $3,032K  S3,074K $3,081K  $3,105K| $3,037K 5$3,042K  $3,058K $3,099K $3,107K  $3,131K] $3,176K  $3,184K 53,208k $3,209K  $3,218K  $3,240K 53,281k
28 $3,117K  $3,122K  $3,138K  $3,180k  $3,188K  $3.211Kk| $3,183k  $3,148K  $3,168K| 53,206k 53,213k  $3,237K| $3,169K  $3,174K  $3,190K  53,231K 53,239k  53,263K| 53,308K  $3316K  $3,340K $3,391K  $3,348K  $3,372K 53,373k
24 52,997 53,002k  $3,018K| $3,060K $3,068K $3,091K| $3,023K $3,028K $3,048K $3,086K $3,093K $3,117K| $3,049K $3,054K $3,070K| $3,111K  $3,119K  $3,1a3K] $3,188K  $3,196K  $3,220K $3,221K 53,228k $3,252K 53,253K
& 26 $3,141K  S$3,146K $3,162K  53,204K 53,212k $3,235K| $3,167K §3,172K  $3,138K| S53,230K  $3,237K  $3,261K| §3,193K  $3,198K  $3,214K  53,255K $3,263K $3,287K] 53,332k $3,340K  §3,364K 53,365K $3,372K $3,396K 53,397k
28 $3,285K 53,200k $3306K  $3348K $3,356K $3,379K| 53311k $3.316K $3,332K 53,374k $3.381K  $3405K| $3,337K $3,342K  $3,358K  $3,399K $3,407K $3,431K] $3.476K  $3.484K  $3,508K 53,509K $3,516K $3,540K $3,541K
24 $2,739K  52,748K  $2,760K $2,802K 52,810K 52,833k| S2,765K 52,770K  52,786K 52,828k 52,835K 52,859K| S$2,791K 52,796K 52,812k 52,853K 5$2,861K  $2,885K] 52,930 52,938K  52,962K 52,963K  S2,970K  52,992K] 52,995k
5 26 $2,859K  $2,864K  $2,880K  $2,922K 52,930K $2,953k| S$2,885K 5$2,890K 52,906k 52,94BK 52,955k $2,979K| S$2,911K 5$2,916K 52,932k $2,973K $2,981K  $3,005K] $3,050  $3,058K  $3,082K| $3,083K  $3,090K  $3,114K] $3,115K
28 $2979K  52,986K 53,000k $3,042K  $3,050K  $3,073K| $3,005€ $3,010K  $3,026K $3,068K  $3,075K  $3,000K| $3,031K  $3,036K 53,050k $3,093K  $3101K  $3,125K $3,170k  $3,178K  $3,202K $3,203 3,210k $3,234K $3,235K
24 $2,883K  52,888K  52,904K| 52,996K 52,954K S2,977K| 52,909K 52,914K S2,930K| S2,972K S$2,979K $3,003K| $2,935K 52,940K 52,956k 52,997K  $3.005k  $3,029K] $3,078K  $3,082K  $3,106K $3,107K  $3,114K  $3,138K] $3,139K
22 5.5 26 $3,015K 3,020k $3,036K  $3,078K §3,086K $3,109K| $3,041K 53,046K $3,062K S$3,104K §3,111K  $3,135K| S53,067K $3,072K $3,088K 53,129K 53,137K  $3,161K] 53,206K 53,214k  §3,238K 53,235k $3,246K $3,270K 53,271K
28 $3,147K  §$3,152K  §$3,168K  $3,210K 53,218K $3,241K| $3,173K  §3,178K  $3,194K S3,236K  $3,243K  $3,267K| §3,199K $3,204K  $3,220K  53,261K $3,269K $3,293K] $3,338K  $3,346K  $3,370K 53,371K $3,378K $3,402K $3,403K
24 $3,027K §3,032K  §$3,048K $3,090K S$3,098K §$3,121K| $3,053K §3,058K $3,074K S$3,116K §3,123K  §$3,147K| 53,079K §3,084K $3,100K 53,141K 53,149K  §$3,173K] $3,218K  $3,226K  $3,250K 53,251K §3,258K $3,282K 53,283k
3 26 $3,171K  $3,176K  $3,192K  $3,234K 53,242k  53,265k| $3,197K 53,202k  $3,218K 53,260K S3,267K  $3,291k| $3,223K 5$3,228K  $3,248K 53,285k $3,293K  $3,317K] $3,362K  $3,370K 53,394 53,395k $3,402K  $3,425K 53,427
28 $3,315K 53,320k 53336k $3,378K 53,386K $3,409K| 53341K  53.346K $3,362K S53,404K S53.411K 53 435K| 53,367K $3,372K  $3,388K  53,429K $3,437K $3,451k] 53,506K  53,514K  53,538K 53,535 53,546K $3,570K 53,571K 53,578k 53,602k]
24 2,799 52,804K 52,820K| 52,862k 52,870k 52,893K| 52,825k 52,830k 52,846K| S2,888K 52,895 52,919K| S$2,851K 52,856K  52,872K| 52,913k 52,921K  52,945K] $2,990K 52,998k  $3,022K| $3,023K  $3,030k  $3,05K] $3,055k  $3,062K  $3,086K]
5 26 $2,919K  $2,924K  52,940K  52,982K S$2,990K $3,013K| 52,945K 52,950k 5$2,966K $3,008K $3,015K $3,039K| S52971K 52,976K 5$2,992K $3,033K  $3,041K  $3,065K] $3,110  $3,118K  $3,142K]| $3,143K  $3,150K  $3,172K]| $3,175K  $3,182K  $3,206K|
28 $3,039K  S$3,044K  $3,060K  $3,102K  §$3,110K  $3,133K| S3,065K S3,070K  $3,086K $3,128K  §3,135K  $3,159K| 53,091K  $3,096K  $3,112K  5$3,153K  §$3,161K  §$3,185K] $3,230K  $3,238K  $3,262K 53,263K $3,270K $3,294K $3,295K $3,302K  $3,326K]
24 $2,943K  52,948K  52,964K  $3,006K §3,014K  $3,037K| S52,963K S52,974K  $2,990K $3,032K §3,039K  $3,063K| 52,995k $3,000K $3,0016K S$3,057K §$3,065K  $3,089K] $3,134K  $3,142K  §3,166K| $3,167K  $3,174K  §3,198K| $3,199K  $3,206K  53,230K]
20 55 26 $3,075K  $3,080K $3,096K  $3,138K  $3,146K  $3,169K| $3,101K  $3,106K  $3,122K  S$3,164K  $3,171K  $3,195K| $3,127K 5$3,132K  $3,148K 53,189k $3,197K  $3,221K] $3,266K  $3,274K  $3,298K 53,299K  $3,308K  $3,330K $3,331K  $3,338K 53,362
28 $3,207K  $3,212K  $3,228K| $3,270K  S$3,27BK  $3,301k| $3,233K  $3,238K  $3,254K| 53,296k 53,303k  $3,327K| $3,259K  5$3,264K  $3,280K  53,321K  $3,329K  $3,353K] $3,398K  $3,406K  $3,330K 53,431K  $3,433K  $3,462K $3,463K  $3,470K  53,498K
24 $3,150K  $3,158K  $3,181K $3,176K  $3,183K  $3,207K $3,201K  $3,209K 53,233 53,278k  $3,286K  $3,310K $3,311K 53,318k  $3,382K 53343k $3,350K  $3,37%K
& 2 $3,298K 53,302k $3,325K $3,320k  $3327K  $3,351K $3,385K  $3,353K  $3,377K 53,422k $3,430K  $3,35%K $3,455K  53,462K  $3,486K $3,487K  $3,494K  $3,518K
28 §3,438K 53,446K $3,469K $3,464K  53,471K  §3,495K 53,489 $3,497K $3,521K] $3,566K  $3,574K  §3,598K 53,599 $3,606K $3,630K $3,631K $3,638K  $3,662K]
24 $2,835K  $2,840K  $2,856K $2,898K 52,906k $2,929K| S2,861K S$2,866K  $2,882K 52,924k 52,931k  $2,955K| 52,887K 52,892K $2,908K 52,949 $2,957K  $2,981K] $3,026K $3.034K  §3,058K| $3,059K  $3.066K  §3,090K| $3,091K  $3,098K  §3,122K]
5 26 $2,955K  S52,960K  52,976K  $3,018K  $3,026K  $3,049K| 52,981K 52,986K $3,002K S$3,0844K 53,051K  $3,075K| S$3,007K 5$3,012K  $3,028K 5$3,069K  5$3,077K  $3,101K] $3,146K  $3,154K  $3,178K| $3,179K  $3,186K  53,210K $3,211K $3,218K  $3,242K]
28 $3,075K  $3,080K  $3,096K  $3,138K  $3,146K  $3,169K| $3,101K  $3,106K  $3,122K  S$3,164K  $3,171K  $3,195K| $3,127K  5$3,132K  $3,148K  $3,189K  $3,197K  53,221K] $3,066K  $3,274K  $3,298K 53,299K  $3,308K  $3,330K $3,331K  $3,338K 53,362
24 $2,975K  52,984K $3,000K| $3,042K $3050K $3,073K| $3,005k $3,010K $3,026K $3,068K $3,075K  $3,099K| $3,031K $3,036K  $3,052K| $3,093K $3,101K  $3,125K] $3,170€  $3,178K  $3,202K $3,203K 53,210k $3,238K $3,235K  $3,242K  $3,266K
E 21 5.5 26 $3,111K  $3,116K  $3,132K  $3,178K  $3,182K 5$3,205K| $3,137K $3,142K $3,158K $3,200K 53,207k  $3,231K| $3,163K  $3,168K  $3,184K 53,225k 53,233k  $3,257K| $3,302K 53,310k  $3,334K 53,335k $3,342K  $3,366K $3,367K  $3,374K  $3,398K]
28 $3,243K  53,248K  53,264K  $3,306K 53,314k  53,337K| 53,269  53,274K 53290k 53,332k  53,339K  S3,363K| 53,295k S53,300K  $3316K  53,357K  53365K  53,335K| 53,434k 53442K  53466K 53467K 53,474k 53,498K 53,499K  53,506K  $3,530K
24 $3,186K  §3,194K  $3,217K 53,212k 53,219K  §3,243K 53,237 $3,245K $3,269K] $3,314K 53,322k §3,348K 53,347K $3,354K $3,378K 53,373k $3,386K  53,410K]
& 26 §3,330K 53,338K $3,361K $3,356K  53,363K  §3,387K 53,381K $3,389K $3,413K] $3,458K  53,466K  53,490K 53,491K $3,498K $3,522K $3,523K $3,530K  §3,554K]
28 $3,474K  53,482K  5$3,505K 53,500K _ 53,507K _ $3,531K 53,525K  $3,533K  $3,557K] 53,602K  53,610K  $3,634K 53,635 $3,642K  $3,666K 53,667K  53,674K  53,698K]
24 $2,871K  52,876K  $2,892K $2,934K  52,942K  52,965k| S52,897K 52,902K  52,918K  52,960K 52,967K $2,991K| 5$2,923K 52,928K 52,948k 52,985k 5$2,993K  $3,017K] $3,062K  $3,070K  $3,094K| $3,095K  $3,102K  $3,126K] $3,127K  $3,13K  $3,158K]
5 2 $2,991K  52,996K $3,012K $3,058K $3,062K $3,085K| $3,017K $3,022K $3,038K $3,080K $3,087K  $3,111K| $3,043K $3,048K $3,064K $3,105K  $3,113K  $3,137K] $3,182K  $3,190K  $3,.212K $3,215K 53,222k $3,236K $3247K  $3,.254K  $3,278K
28 $3,111K  $3,116K  $3,132K  $3,178K  $3,182K  $3,205K| $3,137Kk  $3,142K  $3,158K $3,200K $3,207K  $3,231K| $3,163K  $3,168K  $3,188K 53,225k 53,233k  53,257K| 53,302k $3310k  $3,33%K $3,335K 53,342k $3,366K 53367k $3,374K  $3,398K
24 $3,015K §3,020K $3,036K  $3,078K §$3,086K  $3,109K| S3,041K §3,046K $3,062K S$3,104K §3,111K  $3,135K| S3,067K §$3,072K  $3,088K 53,129K §3,137K  $3,161K] $3,206K 53,214k  §3,238K 53,233 $3,246K $3,270K $3,271K $3,278K  $3,302K]
22 5.5 26 $3,147K  §3,152K $3,168K  $3,210K 53,218K $3,241K| $3,173K  §3,178K  $3,194K S53,236K  $3,243K  $3,267K| §3,199K $3,204K  $3,220K 53,261K $3,269K $3,293K] $3,338K  $3,346K  §3,370K 53,371K $3,378K $3,402K $3,403K $3,410K  §3,434K]
28 $3,279K  $3,284K  $3,300K| $3,342K  $3,350K  $3,373k| $3,305K  $3,310K  $3,326K| 53,36BK 53,375k  $3,399K| $3,331K  $3,336K  $3,352K 53,393k  $3,401K  $3,325K] S3,470K  $3,478K  $3,502K $3,503K  $3,510K  $3,538K $3,535K 53,542k $3,566K
24 53,222 $3,230K  $3,253K $3,288K 53,255k  $3,279K $3,273K  $3,281K  $3,305K 53,350k 53,358k  $3,382K $3,383K 53,390k  $3,818K 53,815k 5$3,422K  $3,246K
& 2 $3,366K 53374k $3,397K 53392k $3,399K 3,423 $3,417K 53425k $3,249K $3,494K  $3502K  $3,526K $3,527K 353K $3,558K $3555K  $3,566K  $3,580K
28 $3,510K 53,518K $3,541K $3,536K 53,543k §3 567K 53,561K $3,569K $3,593K] 53,638K  S3,646K  S3 670K 53.671K $3,678K $3,702K 53,703k $3,710k  83734K]

53

Fuente: Elaboracion propia (2022)



Anexo 3. Matriz para llegar a $3.1M (USD) manteniendo la variable meta estatica

Lawyer  Lawyer Paralegal Parslegal SalesDirector Count 2 z
Count  Goal  Count  Goal SalesDiractor Goal 20 20 20 20 20 20
Intake Specialist 2 25 3 35 s 5 2 25 3 E . 5
Intake Specialist Goal | a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8 a8
s S2.501K] 52511k  S2,511K 52,583k 52543k  52,583K| 52,574k S257%K 52,578k 52,605k 52,605k S2,605K| G2,636K  S2,636K  S2,636K 52,668k  S2,668K  G2,668K| 52768k 52,768k  52,768K 52,800k 92,800k  S2,800K| 52,831k 52,831k  52,831K  S2,860K 62,862k  52,862K| 52,893k 52,893k 52,803k S2,975K 52,025k  52,925K]
45 2 $2,511K 525116 $2,511K  §2,543k 52,543k  $2,583K| 52,574k 52574K  $2,574K 52,605k  $2,605K  S2,605K| 52,636k  S2,636K  $2,636K 52,668k  S2,668K  S2,668K| $2768K  S2,768K  52,768K| 52,800k  $2,800k  52,800K| $2,831K 2,831k 52,831k $2,862K 2,862k  52,862K| $2,893K 52,893k  $2,893K  $2,925K  52,925K  $2,925K]
2 32,511K  S25L1K  S2,511K 52,543k 52,543k $2,543K| S2,674K  S2574K  S2ETAK  S2608K  S2608K  52,608K| S2636K  52,636K  S2,636K  S2688K 52663k saeesk| s27emK  $2763K 52,768K| 52,900K  $2,800K  52,900K| $2,831K 52,831k 52,831K  S2,862K 52,862k S2,862K| 52,893¢ 52,883k  S2,883K  $2,825¢  $2828K 52,825
2 52,655k S2EEEK  S2,658K 52,687k S2,E87K  52,687K| S2718K  S2718K 52718k 52,748K  S2743K  52,748K| S27B0K  52,780K  $2780K 52,812k 52,812k S2812k| 52,8512k 52,812k 52,812k 52,944k  $2,844K  52,844K| S2,975K 52,875k S2,975K  S3,006K  S3,006K  S3,006K| S2,037K  S3,037K  SL037K| SEO69K  S3,069K  53.063K
20 s 24 52,655k S2,655K S2,655K S2,687K SL,687K S2,687K| S2,718K  S2718K  S2718K  S52,749K  52743K S,749K| S2780K 52,780K S2780K  52,812K 52,812k 52,812k 52912k 52,912k 52,912k 52,944k $2,944K 52,944K| S2,975K 52,975k  S2,975K S3,006K S3006K  S3,006K S$3,037K S3037K  S3,037K| SO6IK  SI069K  53.069K
2 $2,655K  S2,6ESK  $2,655K  S2,687K 52,687k  $2,687K| 52,718K  52,718K  $2,718K 52,749  $2,743K  52,749K| 52780K  $2,780K  $2,780K 52,812k  $2,812k 2,812k $2912k  $2,912k 52,912k 52,944k  $2,944K  52944k| $2,975K 52,975k 52,975k  $3,006K  S$3,006K  $3,006K| $3,037K  $3,037K  $3,037K| $3.069K  $3,069K _ $3.069K
E7] $2,799K 52799k  $2,799K 2,831k 52,831k $2,831K| 52,862k 52,862 S$2,862K 52,893K  $2,893K 52,893K| $2,929K $2,92eK 52,924k 52,956k 52,956k $2,956K| $3.056K  $3,056K $3,056K| $3,088K  $3,088K $3,088K| $3,119K §3,119K  $3,119 $3,150K §$3,150K $3,150K| $3,181K $3,181K  $3,181k| $3,213K 53,213k 53,213
55 2 $2,799K 52799k  $2,799K  $2,831K 52,831k $2,831K| 52,862k 52,862K S$2,862K 52,893k  $2,893K $2,893K| $2,929K 52,926k 52,924k 52,956k 52,956k $2,956K| $3.056K  $3,056K $3,056K| $3,088K  $3,088K $3,088K| $3,119K $3,119K  $3,119K S$3,150K §$3,150K  $3,150K| $3,181K $3,181K  $3,181k| $3.213K  $3213K 53,213
24 52795k 52788k S2758K 52,831k 52831k S2831k| $2.862K  S28€3K 52,8626 S2893K 52883 $2,893K| $3804K 52,828 $2,804K  S28%6K 52,956k saosek| $3.056K  $3,056K 53,086k §3.033K  $3,083K  S3,088K| S3,119K  S2,119K 53,119  S3,150K  S2,050K  S350K| S2,13IK  $3181K  S3181K| Smoimk  $3213K 53,213
24 52,983k 52,943k  52,943K 52,975k 52,975k 52,975K| S3,006K S3L,006K S3.006K S53,037K  53,037K S3,037K| S3,068K 53,068 S3,068K 53,100k 53,100k 3,100k] 53200k 53,200 53,200k 53,2326 $3,232K 53,232K| S53,263K 53,263k 53,263K 53,294K 53,294k  53,294K| 53,3256 53,325k  53,325K| 53,357K 53,357  53,357K
6 2 $2,943K 52,943k 52,983K 52,975k 52,975k S2,975K| $3,006K  $3,006K S3,006K $3,037K  $3,037K S3,037K| S3,068K $3,068K $3,068K $3,100K $3,100K  $3,100K| 53,200k $3,200Kk 53,200k 53,232 $3,232K  $3,232K| S3,263K  $3,263K 53,263k 53,294 $3,294K $3294K| 53,325 53,375k  $3325K| S$3,357K  $3,357K  53,357K
2 $2,943K 52943k  $2,943K  $2,975K 52,975k  $2,975K| S3,006K  $3,006K  $3.006K  $3,037K  $3,037K  $3,037K| $3,068K  $3,068K  $3,068K  $3,100K  $3,100K  $3,100k| $3200k  $3,200k 53,200k 53,232k  $3,232K  $3.232k| $3263K 3,263k 53,263k  $3,294K  §3,294K  5320eK| $3,325K 53,325k  53325K| $3,357K  $3357K  $3,357K
2 $3,087K  $3.087K  $3,087K $3119K  $3,119K  $3,119k| S3150K $3,150K $3,150K S3,181K  §3,181K $3,181K| $3212K 3,212k 53212k $3,288K 53,244k 532eek| $3,348K  S33eak  $338ek| $3,376K 3,376k  $3,376K| $3,907K  $3,407K 93,907k $3,438K  $3,438K  $3,438K| 53,469k  53,463K  $3,%69K 53501k S3,501K  §3,501K
24 20 65 24 $3,087K  $3,097K $3,087K S34I9K  S3,1159K  S3,119K| S3,450K  $3,150K S3A50K  S3,131K  S3,181K  S3,13IK| S3213K 33,213k  S3212K 53,284k 53,244k  S324ek| SR344K  $3344K  53,340K| S3,3TEK  $3376K  SIITEK| $3,407K  SIA0TK  S3407K $3,438K  S3433K $3,433K| S3460K  S34EBK  $3,465K SIEOLK  SIE0IK  33,501K
2 $3,087K 53,087k  $3,087K  $3,119€  53,119K  $3,119€| S3,50K  $3,150K  S2,150K  §3,131K  §3,181K S3,181K| $3210K S3,213K  $3212K 53,284k  $3,244K  S324ak| S$2,344K  $3344K  $3346K| S3,376K  $3376K  S2,I76K| $3,407K  SIA07K  $3,407k $3,438K  $3,438K  $3,433K| 53,469k S3 469K  $3,469K  SIEOLK  SIE0IK  53,501K
2 $3331K 53,231 53,231 $3,263K 53,263k 53,063K| $3,204K $3,204K 53,094K| 53325k $3,325K 53,325K| 53,356k $3,356K 53,356k| $3,388K  53,38BK  53,388K| 53,488K $3,48BK 53,488K| 53,520k S3520K $3,520K| 53,551k $3,551K  53,551K| 53,582K 53,582K  $3,582K| 53,613k 53,613K SI613K| S3,645K  53,645K  53,645K
7 2 $3,231K 532316  $3231K  $3,263K 53,263k $3263K| 53,294k 53204 $3,294K 53,325k  $3,325K $3,325K| 53,356k $3,356K 53,356k 53,388k  $3,3mak  $3,388k| $3.4m8k  S3483K  $3,488K| S3520K 93,520k 53,520 $3,551K  §3,551K  S35GIK  $3,582K  §3,582K  53,582K| S$3,613K 53,613k  53613K| S3,645K  $3645K  53,545K
2 $3,231K 532316 $3231K  §3,263K 53263k  $3263K| 53,094k 53204  $3,096K  53,325K  $3325K  $3,325K| 63356k  $3,356K 63,356k  $3,388K  63,3maK  63,388k| $3.4m8Kk  S3,483K  $3,088K 53,500k 63,500k  $3,500K| $3,551K  §3,551k 53,551k  $3,580K  §3,582K  53,582k| $3,613K 53,613k 53613k $3,65K 3645k  $3,685K
2 33,375k 53,375k $3,375K 53,407k S3,407K  $3,407K| $3,438K  S3438K  55,438K  $3,469K  53263K 53,460 S3E00K  53,500K  S3,500K 53,832k 53,532k  $3,532k| 53,632k 53,632k 53,632 53,664k  $3,664K  S3,664K| S3,695K 53,695k  S3EBEK  S3,726K 53,726k  S3,726K| SE,757K  S3,757K  SI7EIK| S5785K  $3,783K  53,783K
75 2 $3,375K  S3278K  S3,375K  S2,407K  S3407K  $3407K| $2,433K  S3438K  S2,433K 53,469  SI469K  S2,469K| SIE00K  SIE0OK  SBE00K 53832k §3,532k  s353k| S22k $3,630K  SB,E32K| SIEE4K  S3,664K  SIEEAK| SIEGEK  SI,E95K  SIEBEK  SITIEK  SI726K  SITNEK| SZLTSTK  SITETK  SITEIK| SR7WK  S378K  52,788K
2 $3375K 53,375k 53,375k S$3407K 53,807k  S3,407K| $343BK  $3,438K  53,438K| 53469K  S3I469K  53,460k| S3500K  $3,500K  $3,500k| $3,533K 53,532k  $3,532K| 53,633  $3632K  S3,630K| 53,664k S3I664K  S3,664K| S3,695K  53,695K  53,605K| S$3,736K  $3,726K  $3,726K| S3,757K 53,757k  SI57K| S3,789K  S3,789K  53,789K
E7] $3,519K 53519  $3,519K  $3,551K 53551k  53,551K| 53,582k 53582  $3,582K 53,613k  $3613K  S3,613K| S364eK  S3,646K  S3,644K 53,676k 53,676k  $3,676K| 53776k 93,775k 53,776k 53,808K  $3,808K  53,808K| 53,839k 3,839k 53,839k S3870K 3,870k  53,870K| $3,901K 53901k  53,901K| $3,933K 53933k 53,933
20 g 2 $3,519K 53519  $3,519K  $3,551K 53551  $3,551K| 53,582k 53582  $3,582K 53,613k  $3613K  S3,613K| S36eaK  S3,646K  S3544K  S3,676K  S3,676K  $3,676k| $3776K  $3775K 53,776k S3,808K  $3,808K  53,808K| $3,839K  §3,839K 53,839k  S3870K  S3,870K  53,870K| $3,901K 53901k  53,901k| $3,933K 53933k 53,933
24 $3,515K  SIEISK  S3,518K SLESIK  SISELK  S3551K| S3EE2K  SISEIK  SEEIIK S3EIBK  SIEIK  S3,613K| S3644K  SIE4SK  S3,E44K  S3E76K  S3,67ek  saevex| s3776k  $3,776K 53776k $3,908K  $3,808K  53,308K| $3,833K 53,835k S3,838K  S3EFOK  S3,870K  SIET0K| SE,801K  S3,801K  S3S0IK| $E8EIK  $3.833K 53,833
2 $3,663K  S3EEIC  SI,663K SI,E95K  SIEPEK  53,695K| $2726K  SI72EK  SZ726K S3767K  SIL7EFK  S3,757K| $378BK  53,788K  $3,788K 53,820k 53,820k  s3,820k| 52820k $3,920k 53,920k $3,852K  $3,950K S3,952K| $3,983K 52,983k 53,983 S4014K 54,014k  S4014K| S4,085K  S4045K  S404EK| S407TK  S4077K  S4.077K
55 2 $3663K 53,663 S3,663K| S$3695K 53,695 S3,695K| $3,726K $3,726K 53,726k $3,757K  SITSTK 53,757k S37BBK  $3,788K  $3,783K| $3,820K 53,820k 53,820 53920k $3,970K S$3,930K| 53,952k S3952K $3,952K| $3,983K 53,983  $3,983K| 4,014 54,014K S4,018K| S4,045K  S4045K  S4085K| S4OTTK  SA07IK  S4,077K
24 33,663k S3eek  S3663K  Saeock  S3gsck  S3esek| Sa7o6k  SI7I6K  SETIEK  S3 87K SITERK  S3.757K| S37EBK  S37EEK  $3788K 53830k 53820k s3eook| Sa8o0k  $3.9%0k 53,320k 53852k $3.950K  S3oEdk| S3083K 52983k 53983k 54014k  S4014K  S401dK| S4.045K  S40d5K  SS045K| S40TTK  S407TK 54077
24 $2,655K 52,655k  S2,655K 62,687k 52,687k  52,687K| 52,718k  52,718K  S2,718K 52,749k  52,743K  52,749K| 52,7B0K 52,780k $2,780K 52,812k  $2,812K 62,812k 52912k 52,912k 52,912k 52,944k  $2,944K  52,944K| 52,975k 62,975k 52,975k S$3,006K S3,006K $3,006K| $3,037K $3,037K  $3,037K S$3.069K  $3,069K  $3.069K]
45 2 52,655k S2EEEK  S2,655K  S2,687K 287K S2,687K| S2718K  S271BK  S2718K $2,748K  S2743K  S2,748K| S27BOK  52,780K  $2780K 52812k 52,812k $2812k| 52813k $2,812K 52312k 52,944k  $2,344K  52,844K| S2,975K 52,875k S2,975K  S3L,006K  S3,006K  S3,006K| S2,037K  S3,037K  SL03TK| SLOGSK  S3069K  53.063K
24 52,655k S2EEEK  S2,658K  52,687K 287K S2,687K| $2718K  S271BK  S2,7A8K  $2748K  S2743K  $2,745K| S27BOK  52,720K  $2,780K 52812k 52,812k $2.812k| S2,813K  $2,810K 52,813k 52,844k  $2,344K  52844K| S2,975K 52,875k S2,975K  S3L,006K  S3,006K  S3,006K| S$2,037K  $3,037K  S3L,037K| SZO69K  $3,069K  53.063K
2 $3,799K 52,799k 52,799K| S$2,831K 52,831k 52,831K| 52,862k 52,862 52,863K 52,893K 52,893K 52,893K| S2,924K $2,928K 52,924k 52,956k 52,956k 52,956K| 53,056k $3,056K  $3,056k| 53,088K $3,088K $3,088K| S3,119K $3,119K  53,119K| $3,150K $3,150K $3,150K| S3,181K  S3181K  $3,181K| S3,713K  53,213K  53,213K
20 5 24 $2799K 52,799k  $2,799K 52,831k  $2,831K 52,831K| $2,862K $2,862K 52,862K 52,893K $2,893K  52,893K| $2,924K $2,924K 2,924k 52,956k 52,956k $2,956K| $3,056K $3,056K  $3,056K| $3,088K $3,088K $3,088K| $3,119K  $3,119K  $3,119K $3,150K $3,150K  $3,150K| $3,181K  $3,18IK  $3,181K| S$3,213K  $3213K  §3,213K
2 $2,799K  S2799K  $2,799K  $2,831K 52,831k $2,831K| 52,862k  52,862K $2,862K  52,893K  $2,893K  52,893K| $2,924K  $2,92eK 52,904k  52,956K 52,956k  $2,956K| $3.056K  $3,056K  $3,056K| $3,088K  $3,088K  $3,088K| $3,119K  $3,119K  $3,119K  $3,150K  $3,150K  $3,150K| $3,181K  $3,181K  $3181k| $3,213k  $3213k 53,2134
2 52,343k 52,843k  $2,943K 52,875k 52,575k  52,975K| S3,006K  SLO0EK  SZLO06K  $3,037K  SLOITK  S3,087K| S3,068K  SL,063K  S3,068K  S3,100K 53,100k $3,100k| 53200k 53,200k 53,200k 53,232k  $3,232K  53,232K| S$3,263K 33,263k 53263k $3,294K  53,284K  S328eK| 55,326k 53,325K  S332EK| SEIETK  S3IETK 53,357
55 24 52,343k 52,843k $2,943K 52,875k 52,575k  S2,975K| S3,006K SLO06K  SZLO0EK  $3,037K  SLOITK  S3,087K| $3,068K  SL06BK  S3,068K  SI,100K 53,100k $3,100k| 53200k  $3,200k 53,200k $3,232K  $3,232K  53232K| S3I26IK 53,263k SI263K  S3294K  53,284K  S328eK| SE,32K  53,328K  SII2EK| SRLIETK  S3IEIK 53,357
2 $3943K 52,943k 52,983K 52,975k 52,995k  S0,975K| $3,006K  $3,006K  S3,006K 53,037K _ $3,037K  53,037K| $3,068K  $3,068K  $3,068K  $3,100K _$3,100K  $3,100K| 53,000k  $3,200k  53300k| 53,237k $3332K  $3,7233k| 53,063k 53,363k 53,263k 3,204 53,094k  $3294K| 53,335k 53,375k  $3375K| S$3,357K  53,357K  53,357K
2 $3,007K  $3,087K  $3,087K| $3,119K $3,119K $3,119k| $3,150K $3,150K $3,150k| $3,181K $3,181K $3,181K| $3,212K 53,212k 53,212K $3,248K 53,244k S3.24aK| $3348K 53,398k 53,338K| $3,376K $3,376K 53,376K| S3,407K $3,807K  53,907K| 53,438K  $3,438K  53,438K| $3,469K  53,469K  $3,263K| 53,501K S3,501K  $3,501K
& 2 $3,087K  $3.087K  $3,087K $3119K  $3,119K  $3,119| S3150K  $3,150K $3,150K  S3,181K  $3,181K $3,181K| $3212K 3,212k 53212k $3,288K 53,248k  532eek| S$3,348K  S33eak  $33sek| $3,376K 53,376k  $3,376K| $3,4907K  $3,407K 93,907k $3,438K  $3,438K  $3,433K| 53,469k  S3,463K  $3,969K S3501K  S3,501K  §3,501K
24 $3,087K  $3.097K  $3,087K  $3,19K  $3,1159K  S3,119K| S3,50K  $3,150K  S3,A50K  S3,131K  §3,181K S3,181K| $3213K 33,213k  S3212K 53,244k 53,244k  S324ak| $E,344K  $3,344K  $3384k| S$3,376K  $3376K  S3,I76K| $3,907K  STA0TK  $3,407k  $3,438K  S3433K  $3,433K| 53,460k S346BK  $3,465K  SIEOLK  SIE0IK  53,501K
2 33,231 53231k $3,231K 33,263k 53263k  53,263K| $3,284K  S3284K  $5,288K  $3,325K  53328K  $3,328K| $3356K  53,I56K  $3,356K 53,388k 53,233k s33msk| s343eK 53,483k 53,488K| S3520K  $3,520K  S3520K| S3,SEIK  53,E51K  SISELK  S3,582K  S3EEZK  SISEIK| SEE13K  S3ELEK  SIEI3K| SEEEK  S3E4EK 53,645
3 20 65 2 $3231K 53,231k $3,231K| $3,263K 53,263k 53,263K| $3,204K $3,204K 53,294k $3325K $3375K 53,325k S3356K $3,356K 3,356k $3,388K  $3,388K  $3,388K| 53,483K $3,48BK 53488K| 53,520k SI5I0K $3,520K| S3,551K  $3,551K  $3,551K| $3,582K  $3,582K  $3,582K| S3,613K  S3613K  SI613K| SIE4SK  S3,645K  53,645K
2 $3331K  $3,231K  $3,231K| $3263K  $3,263C  $3,263K| $3,204K  $3,204K  $3,294K| $3325K  §3375K  53,325K| $3356K  $3,356K  $3,356k| $3,388K  $3,388K  $3,388K| $3,483K  $3488K  $3488K| 53,520 $3520K  $3,520K| $3,551K  $3,551K  §3,551K| $3,582K  $3,582K  $3582K| $3,613K 53,613k  $3613K| $3,645K  $3,645K  $3,645K
2 $3,375K 53375k  $3,375K  $3,907K 53,907k  53407K| 53,438k  53438K $3,438K 53,469  $3,963K 53,469K| S3500K S3,500K $3,500K 53,532k 93,532k 63,532k $3632k 93,632k 53,632k S36R4K  $3,664K  S3,664K| $3,695K  §3,695K 53,695  S3,726K  §3,726K  53,726K| S$3,757K 53,757k  53,757K| $3,789K  $3,789K  53,783K
7 2 33,375k 537K S3,375K 33,407k S3407K  $3407K| $3,433K  SI43BK  SE433K 53,469  SIZE3K  $3,460K| SIE00K  SIE00K  S3,E00K 53832k 53,532k s3sadk| s3e3ak $3,632K  S3,E3K SIEE4K  $3,664K  SIEESK| SIESEK  SI,695K  SIEBEK SITIEK  3I726K  SIT2EK| SETSTK  S3TETK SITETK| SETESK  S37EBK 53,78
24 33,375k 53378k $3375K 53,407k S3407K  $3407K| $3,438K  S3438K  $E433K  §3469K  SIESK  $3,469K| SIE0OK  SIEO0K  S3,800K 5383k 53,63k saeadk| sagaok 53,630k S3,E30k | S36E4k  $3,664K  S3EE4K| S3ES6K 53,695k SIEBEK  S37IEK  S726K  S3706K| SETSTK  S37STK  SITEIK| SETESK  §3 788K 537K
2a $3519K 53,519k 53,519k S$3,551K 53,551k 53,551K| S$3,582K  $3,582K 53,582K| 53,613K S3I613K  53,613K| S3,684K  $3,648K  53,644k| 53,676k  $3,676K  S3,676K| 53,776K  $3,776K  S3,776K| 53,808k S3,808K  $3,80BK| 53,839k  $53,839K  53,839K| S3,870K 53,870K S3,B70K| 53,901k 53,901k S3,901K| $3,933K  53,933K 53,333
75 2 $3519€  $3,519K  $3519K S$3,551K  $3,551K  $3,551K| $3582K  $3,582K  $3,583K| $3,613K  SIG13K  S3,613K| S364aK  $3,64K 53,648k $3676K  $3,676K  $3,676K| $3,776K  $3,776K  S3776K| S3,808K  $3,808K  $3,80BK| $3,839K  $3,839K  $3,839K| $3,870C $3BTOK  $3670K| $3,901K S3901K $3901K| $3,933IK 53,933 $3,933K
2 $3,519K 53519 $3,519K  §3,551K 53551  $3,551K| 53,582k 53582K  $3,582K 53,613k  $3613K  S3,613K| S36eaK  S3,646K  S3,644K 53,676k 53,676k  $3,676k| $3776K  $3,775K 53,776k 53,808K  $3,808K  53,808K| $3839K  §3,839K 53,839k  $3870K  $3,870K  53,870k| $3,901k 53901k  53901k| $3,933K 53933k 53,933
2 $3,663K SIEE3K  S3,663K 33,695k  S3EEEK  $3,695K| S3726K  SI72EK  SET2EK  S37ETK SITERK  S3,7STK| S$37EBK  53,7E8K $3,788K 53,820k 53,820k 33,820k 53,820k 53,920k 53,820k $3,8E2K  $3,952K  S39E2K| $3,983K  33,883K  S39EIK  S4014K  34,014K  S401dK| S4,045K  S4045K  SL04EK| S40TTK  S407K 54,077
20 8 2 33,663K  SIEEIK  S3,6E3K  SIL,E95K  SIEEEK  $3,695K| SI726K  SITIEK  SETEK  SIIETK SITERK  S7ETK| S37EBK  SI,7EEK $3,788K 53820k 53,820k 53,820k 53520k 53,920k 53,320k S3,8E2K  $3,952K  S3SE2K| S3,983K  53,883K  SISEIK S4014K  34,014K  S401dK| S4045K  S4045K  SLQLEK| S40TTK  S40TIK 54,077
2 $3663K 53,663  S3,663K| S3,695K 53,605k  S3,695K| $3,726K  $3,726K  53,736K| 53,757k  S3I7S7K  53,757k| S3 788K  $3,788K  $3,783K| $3,830K 53,870k  $3,800K| 53920k $3,970K  53,930k| 53,952k S3 952K  $3,953K| $3,983K  $3,983K  53,983K| 54,014 54,014k  $4,018K| S4,045K 54,045k  S4,085K| S4,0TTK  SA,077K  S4,077K
2 $3807K  $3,807k $3,807K| $3,839K 53,839 53,839K| $3870K $3,870K 53,870k $3,901K S$3901K 53,901k $3932K $3933K  $3,932K| $3,964K $3,964K  $3,964K| 54,064K $4,068K S4.054K| S4,096K S4096K S$4,006K| $4,127K  $4,127K  $4,127K| $4,158K $4,158K  $4,158K| 54,189K 54,189K $4,189K| S$4,221K  $4,221K  $4,221K
25 2 $3,807K 53,807k  $3807K 3,839k 53,839 $3839K| 53,870k  $3870K S$3,870k 53901k  $3,901K $3,901K| $3932K 53932 53,932k 53964k 53,964k  $3,96ek| SaoBaKk  Se0eK 54,054k S4096K  $4,095K 54,096k $4127K  §4,127k 54127k  $8,158K  §4,158K  54158K| $4,189K 54189k  54,189K| S$4221K  $2221K  $4,221
24 S$3807K 53,807k 53807k S3,839K 53,839k 53839K| $3A70K  $3.870K 53,870k 53 901K $3I 901K 53,901k 53932k $3933K  $3,937k 53964k 53964k $3964k| S4064K  S4064K S4068K| 54096k S4095K  S4006K| $8127k  54.137K  S4137K  S4.158K  54158K  S4158K| S$4,189K 54180k  S4189K| 5422
24 52,775k 52,775k S2,775K 52,807k  52,807K  52,807K| $2,838K  S2838K  52,838K $2,869K 528€3K 52,860 S2800K 52,8900k $2,500K 52,832 52,932k $2,932K| $3,032K  $3,032K 53,032K| $3,064K $3,064K S3,064K| S3,095K 53,095k  S3,005K S3,126K S3,126K  S3,126K| $3,157K S3,157K  S3,157K| $3,189K  $3,189K  53,13K
45 2 S3,775K 52,775k 52,775k S$2,807K 52,807k 52,807K| $2,838K  $2,838 52,838K| 52,869K S$2,869K 52,860k| S2,900K $2,900K 52,900k 52,933K 52,932k $2,932k| S3,032K $3,032K $3,031K| 53,06aK S3,064K S$3,064K| S$3,095€ $3,095K  $3,095K $3,126K S3,126K  $3,126K| $3,157K S3,157K  $3,157K $3,189K  $3,189K  $3,189K
2 $3775K 52,775k 2,775k $2,807k 52,807k  52,807K| $2,838K  $2,838K  $2,838K| 52,869K $2869K  50,860k| $2,900K  $2,900K  $2,900k  $2,933K  $2,937k  $2,933k| $3,033K  $3,032K  $3,032K| $3,06aK  $3,064K  $3,06K| $3,095K  $3,095K  $3,095K  $3,126K  $3,126K  $3,126k| $3,157K  $3,157K  $3,157K  $3,189K  $3,189K  $3,189K
2 $2,919K 52919k  $2,919K  $2,951K 52,951k 52,951K| 52,982k 52,982k $2,982K  $3,013K $3,013K  $3,013K| $3,088K $3,048K $3,0aaK 53,076k  $3,076K $3,076k|] $3176K  $3,176K  $3,176K| S3,208K  $3,208K 53,208k $3,239K 3,239k 53,239  $3,270K  §3,270K  53,270K| $3,301k 53,301k  53,301K| $3,333K 53333k 53,333
20 5 24 52,915 52,818  $2,918K 52,851k 52,951  52,951K| $2,882K 52,983  52,982¢  $3,013K  SLOIIK  S3,013K| $3,048K  SLOMK  S3,04aK  $3,076K 53,076k  $3,076k| $3,176K  $3,176K  S3,176K $3,208K  $3,208K 53,208K| S$3,233K 33,235k 5323 S3270K  33,270K  SI270K| SE,301K  S3,301K  S3300K| SE3mIK $33a 53,333
24 52,915 52818K  $2,813K 52,851k  S2,S51K  $2,951K| $2,882K  S2983K  S2,983¢  $3,013K  SLO13K  S3,013K| $3,048K  SLOMK  $3,044K  $3,076K  53,076K  $3,076k|] $3,176K  $3,176K  S3,176K| 53,208k  $3,208K 53,208K| $3,233K 53,235k S3238K  S3270K  53,270K  S3270K| S$E,301K  $3,301K  S3301K| $E3mIK  $3333K 53,333
2 $3,063K  $3,063K $3,063K| S3,095K 53,095k $3,095k| $3,126K $3,126K $3,126k| $3,157K 53,157K  $3,157K| $3,188K S3,188K 53,188K| 53,220k 53,220k 53,220k| $3320k 53,320k 53,320k 53352k $3,352K 53,352K| $3,383K $3,383K  53,383| S3414K S3I414K  53,818K| 53,885k 53,845k  $3,885K| SIATIN  SIATIK 53,477
55 2 $3,063K  $3,063K  $3,063K| $3,095K $3,005K $3,095K| $3,126K  $3,126K  $3,126K| $3,157K $3,157K  $3,157K| $3,188K $3,188K $3188K $3,230k $3,220k $3220k| $3320k  $3,320k $3,320k| $33s2K  $3,352K  53,352K| $3383K  $3,383K  $3,3WI|  S3414K  $I 414K  $3,818K| $3,885K  $3,845K  $3.885K| SIATIN  SIATIK  $3,477K
2 $3,063K  $3.063K  $3,063K  $3.005K  $3,095K  $3,095k| $3.126K  $3,126K  $3,126K $3,157K  $3,157K  $3,157K| $3,188K  $3,188K  $3,188K  $3220k 53,200k 53200k| $3,320k 3,300k  $3320k| 63,352k 3350k  $3352k| 63,383k  $3,383k 93,383k 3,418k  $3.414K  S3.e1ak| S3.eack  S3aank  S3aask 53,477k $3,479K  §3,477K
2 33,207k 53,207k $3,207K 53,233k  53238K  53233K| $3,270K  S3270K 55,270k $3,301K  53,301K  $3,30iK| $3332K  53,32K $3,332K 53364k 53,364k  33,364k| 53484k  $3,464K  53,464K| 53,456k $3,456K  53,4BEK| S$3,507K 53,527k S3,527K S3,558K  53,55K  S35EEK| 55,583K 53,585  SI5EBK| SEE2iK $3.621K 53,621
6 2 33,207k 53207k $3,207K 33,233k S32I8K  $3233K| $3270K  SI270K  SE270K  S3301K  S3301K  S3,30K| $3332K  SIIIAK $3,332K 33384k s33eak s33eek| s34eak S3464K S3,464K| S34meK  $3,456K  S34BEK| S3E27K  SIL,E2FK  SISXTK SIEEEK  SILEEEK  SISEEK| SE,583K S35EK  SISEBK| SREZIK  S3E2IK 53,6214
2 $3,207K 53,207k  $3,207K| $3,239K 53,239k  53,239K| $3,270K  $3,270K 53,270k $3301K $3301K  53,301k| $3332K  $3,333K 3,330k $3,364K 53,364k  53,364K| 53,464K  $3,468K  53464K| 53,496k S3 496K  $3,496K| S3,527K  $3,527K  $3,507K| $3,558K  53,558K  $3,558K| 53,589K  53,589K  S3589K| S3,621K  S3,621K  53,621K
2 $3351K 53,351k 53,351k $3383K 53,383k 53,383K| $3,414K $3,818K 53,414K| 53,445K S3IA45K  53,445K| S3 476K  $3476K  S3,476k| $3,508K 53,508k  53,508K| 53,608K $3I,60BK  S53,608K| 53,640k SI640K S3,640K| S3,671K  SIETIK 53,671k 3,703 53,702K  $3,702K| S3,733K 53,733  $3,733K| S3,765K  53,765K  53,765K
=5 20 €5 2 $3,351K 53351k $3351K  §3,383K 53,383k $3,383K| 53,414k 5341eK $3,418K 53,445k  $3,845K 53,445K| 53,476k  $3,476K  $3,476K 53,508k  $3,508K  $3,508K| $3.608K  $3,508K 53,508k $3,640K 93,690k  53,540K| $3,671K  S3,671K  S3671K  $3,702K  §3,702K  53,702K| $3,733K 53,733k  53,733K| S$3,765K  $3765K  53,765K
2 33,351k 53351k $3351K  53,383K 53383k  53,383K| 53,414k  S3414K  SR414K  53.445K  S3445K  $3,445K| $3476K  S3476K  $3,476K  S3508K 53,503k $3,508K| S3608K  $3,608K  S3,E08K| S3,640K  $3,640K  S3E40K| S367IK  53,67IK  SIETIK  S3700K 53702k 53,700K| SETII 5373 S3733K| SRTESK  S3TESK  53,765K
2 $3,435K  S3ABEK  S3455K  S3,E2FK  S3527K  $3,527K| SEEEEK  SISEEK  SEEEEK  S38ESK  SISESK  S3,585K| S3E20K  S3,E20€  S3,E20K 53682k 53,652k s3esak| s37Eak $3,752k 53782k S3,73aK  $3,784K  53,784K| S381SK 33,815k S3EISK SI8HEK  S3,B46K  S3I4EK| SLETIK  S3ETTK  SIETIK| SEB0SK  S3808K 53,508
7 2 $3495K 53,495k S3.495K S$3,527K 53,527k 53,527K| $3558K  $3,508K  53,558K| $3,589K  S3I589K  53,580K| S360K  $3,620K  $3,620k| $3,653K  $3,652K  $3,652K| 53,752 $3,752K  S3,752K| 53,784k  S37BK  $3,784K| S3,815K 53,815k  $3,815K| $3,886K 53,B46K  $3I,846K| S3,87FK  SIETIK  SIEFTK| S$3,900K  S3,909K  $3,909K
2 $3495K 53,495k 53,495k S3,537K 53,527k  53,537K| $3,558K  $3,508K  53,558K| 53,589K  S3 589K  53,589k| S3620K  $3,620K 53,620k $3,653K 53,65k  $3,650K| S3,753K  $3,752K  S3750k| 53,784k  S37B4K  $3,784K| 53,815k 53,815k  53,815K| $3,886K  53,B46K  $3846K| 53,877K  S3BTTK  SIEFTK| S3,900K  53,909K  53,909K
2 $3,639K 53,639k  $3,639K 63,671k 53671k  S3,671K| 53,702k 53,702  $3,702K 53,733k $3,733K  $3,733K| $3764K  $3764K  $3,769K 53,796k 93,796k  $3,796K| 53896k 93,895k 53,896k 53,928K  $3,928K 53,928k 53,950k 63,959k  53,959K $3,990K 63,990k  53,990K| $4,021K 54,021k 54021K| S$4,053K 54083k 54,053
7.5 2 53,635k S3EI  S3635K  SIETIK  SIETIK  SIE7IK| S3702K  S3700K  SETOIK 5373 S37IIC S3TEIK| S37EK  SITEAK  S3784K 53796k 53,796k s379ek| s3mek  $3,896K  53,896K| 53,923K  $3,928K  53908K| S3,955K 53,955k  S3,963K  S3I50K  53,980K  S3550K| S54021K  54021K  S4021K| S4053K  S4083K 54,083
24 $3,635K  SIEIBK  S3633K  SILETIK  SIETIK  S367IK| S3702K  SI702K  SETOIK  S3733K  SITIIC S3,7EIK| S37E4K  SITEAK  $3,764K 53796k 53,796k s37oek| s3mek 53,856k 53,896k S3,923K  $3,923K  S3,508K| $3,958K 53,955k SI9EBK  S3950K  S3,880K  SISE0K| S4,021K  S4.021K  S4021K| S4.083K  S4083K 54,083
2 $3783K 53,783 53,783K| S$3,815K 53,815k 53,815K| $3,846K $3,846K 53,846K| 53,877k SIEFIK  S3,877K| S3,908K  $3,908K  53,008K| $3,980K 53,940k 53,340K| 54,040k $4,040K S4,040K| 54,072 S4072K S4.072K| S4,103K  $4,103K  54,103K| 54,138 54,134K  $4,138K| 54,165K S4,165K  S4,165K| S4,197K  S4,197K  54,197K
20 8 2 $3783K 53,783 S3783K| S3B15K 53,815 S3,815K| $3,B46K  $3,846K 53,846K| SIBITK  SIETIK  S3,8TTK| SIF08K  $3,908K  $3,908K| $3,940K 53,940k  53,340K| 54,040K $4,040K S4040K| S4072K S4072K S407K| S4,103K  $4,103K 54,103 54,138  $4,134K  $4,134K| S4,165K S4165K  S4,165K| S4,197K  S4,197K  $4,197K
2 $3783K 53783k $3783K  $3,815K 53815k  $3815K| 53,846k  53846K  $3,886K 53,877k  $3,877K  S3,877K| $3908K  $3,908K  $3,908K 53,960k 53,940k  $3,940k| 54040k  $4,080k 54,040k $4,072K  $4,072K 54,072k $4,103K  $4,103K 5403k  $8,13aK  S4,134K  5413eK| S$4,165K 54165k  54,165K| $4,197K  $e197K 54,197
E7] 53927k 53907k  53927K 53,959k 53,953K 53950K| 53,990K  S3550K 53,950k 54001K  S4021K 54.021K| S4062K S4.053K 54052K S4084K 54,084k  54,084k| 54438k 54184k 54,18K| 54216k  54,216K  S4216K| 54247k 54,247k  54247K  S427BK  54278K  5427BK| S54,309K 54309K  54300K| S4341K  S4341K  54,341¢
25 24 33,927k 53827 $3,907K 33,855k SISESK  $3953k| SIB80K  SISEOK  SESBOK S4021K  S4021K  S4,02K| S4082K  S4053K 34082k 54084k 54,034k saomek| S4dmaK  S4184K  54184K| S4216K  S4216K  S4216K| S4247K 34247k 54247 S42FEK  3427EK  S427BK| 54,308K  54308K  S4308K| S4341K  $43eIK 543414
2s $3927K 53927k 63927k §3.959k 53959k 53950k| 530990k 53990k  $3,990k 54021k 54021k  $e.021K| 406K 54052 Sa052k  Sa0sak  Seomak  Saosex| Saumax  Seimek  Seisex| Se216k  Se215K  Se216k| Se2e7K  Se2a7k  Se2a7k  Se27mK  Se27sK  5e278K| $4.309k  Se309K  54300K| Se341k  Se3e1k  $43414

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Anexo 4. Matriz para llegar a $3.1M (USD) manteniendo la variable asociados estatica

Lawyer Lawyer Paralegal Paralegal Sales Director Count 2
Count Goal Count Goal  Sales Director Goal 20 18 16
Intake Specialist Count 2 2 2 2 2 2
Intake Specialist Goal 48 51 54 57 60 63 43 51 54 57 60 63 48 51 54 57 60 63
20 52,415K| $2,423K $2,431K $2,439K $2,447K $2,454K $2,364K $2,372K $2,379K $2,387K $2,395K $2,403K $2,312K $2,320K $2,328K $2,336K $2,344K $2,352K]
5 21 $2,475K $2,483K $2,491K $2,499K $2,507K $2,514K $2,424K $2,432K $2,439K $2,447K $2,455K $2,463K $2,372K $2,380K $2,388K $2,396K $2,404K $2,412K]
22 $2,535K $2,543K $2,551K $2,559K $2,567K $2,574K $2,484K $2,492K $2,499K $2,507K $2,515K $2,523K $2,432K $2,440K $2,448K $2,456K $2,464K $2,472K]
23 $2,595K $2,603K $2,611K $2,619K $2,627K $2,634K $2,544K $2,552K $2,559K $2,567K $2,575K $2,583K $2,492K $2,500K $2,508K $2,516K $2,524K $2,532K|
20 5 24 $2,655K $2,663K $2,671K $2,679K $2,687K $2,694K $2,604K $2,612K $2,619K $2,627K $2,635K $2,643K $2,552K $2,560K $2,568K $2,576K $2,584K $2,592K|
25 $2,715K $2,723K $2,731K $2,739K $2,747K $2,754K, $2,664K $2,672K $2,679K $2,687K $2,695K $2,703K $2,612K $2,620K $2,628K $2,636K $2,644K $2,652K|
26 $2,775K $2,783K $2,791K $2,799K $2,807K $2,814K $2,724K $2,732K $2,739K $2,747K $2,795K $2,763K $2,672K $2,680K $2,688K $2,696K $2,704K $2,712K]
5 27 $2,835K $2,843K $2,851K $2,859K $2,867K $2,874K $2,784K $2,792K $2,799K $2,807K $2,815K $2,823K $2,732K $2,740K $2,743K $2,756K $2,764K $2,772K|
28 $2,895K $2,903K $2,911K $2,919K $2,927K $2,934K $2,844K $2,852K $2,859K $2,867K $2,875K $2,883K $2,792K $2,800K $2,808K $2,816K $2,824K $2,832K|
20 $2,502K $2,509K $2,517K $2,525K $2,533K $2,541K $2,450K $2,458K $2,466K $2,474K $2,482K $2,489K $2,399K $2,407K $2,414K $2,422K $2,430K $2,438K|
5 21 $2,562K $2,569K $2,577K $2,585K $2,593K $2,601K $2,510K $2,518K $2,526K $2,534K $2,542K $2,549K $2,459K $2,467K $2,474K $2,482K $2,490K $2,498K|
22 $2,622K $2,629K $2,637K $2,645K $2,653K $2,661K $2,570K $2,578K $2,586K $2,594K $2,602K $2,609K $2,519K $2,527K $2,534K $2,542K $2,550K $2,558K|
23 $2,682K $2,689K $2,697K $2,705K $2,713K $2,721K $2,630K $2,638K $2,646K $2,654K $2,662K $2,669K $2,579K $2,587K $2,594K $2,602K 42,610 42,618K|
2.4 23 5 24 $2,742K $2,749K $2,757K $2,765K $2,773K $2,781K $2,690K $2,698K $2,706K $2,714K $2,722K $2,729K $2,639K $2,647K $2,654K $2,662K $2,670K $2,678K|
25 $2,802K $2,809K $2,817K $2,825K $2,833K $2,841K $2,750K $2,758K $2,766K $2,774K $2,782K $2,789K $2,699K $2,707K $2,714K $2,722K $2,730K $2,738K]
26 $2,862K $2,869K $2,877K $2,885K $2,893K $2,901K $2,810K $2,818K $2,826K $2,834K $2,842K $2,849K $2,799K $2,767K $2,779K $2,782K $2,790K $2,798K|
5 27 $2,922K $2,929K $2,937K $2,945K $2,953K $2,961K $2,870K $2,878K $2,886K $2,894K $2,902K $2,909K $2,819K $2,827K $2,834K $2,842K $2,850K $2,858K|
28 $2,982K $2,989K $2,997K $3,005K $3,013K $3,021K $2,930K $2,938K $2,946K $2,954K $2,962K $2,969K $2,879K $2,887K $2,894K $2,902K $2,910K $2,918K]
20 $2,588K $2,596K $2,604K $2,612K $2,619K $2,627K $2,537K $2,544K $2,552K $2,560K $2,568K $2,576K $2,485K $2,493K $2,501K $2,509K $2,517K $2,524K]
5 21 $2,648K $2,656K $2,664K $2,672K $2,679K $2,687K $2,597K $2,604K $2,612K $2,620K $2,628K $2,636K $2,545K $2,553K $2,561K $2,569K $2,577K $2,584K]
22 $2,708K $2,716K $2,724K $2,732K $2,739K $2,747K, $2,657K $2,664K $2,672K $2,680K $2,688K $2,696K $2,605K $2,613K $2,621K $2,629K $2,637K $2,644K|
23 $2,768K $2,776K $2,784K $2,792K $2,799K $2,807K $2,717K $2,724K $2,732K $2,740K $2,748K $2,756K $2,665K $2,673K $2,681K $2,689K $2,697K $2,704K|
26 5 24 $2,828K $2,836K $2,844K $2,852K $2,859K $2,867K $2,777K $2,784K $2,792K $2,800K $2,808K $2,816K $2,725K $2,733K $2,741K $2,749K $2,757K $2,764K|
25 $2,888K $2,896K $2,904K $2,912K $2,919K $2,927K $2,837K $2,844K $2,852K $2,860K $2,868K $2,876K $2,785K $2,793K $2,801K $2,809K $2,817K $2,824K|
26 $2,948K $2,956K $2,964K $2,972K $2,979K $2,987K $2,897K $2,904K $2,912K $2,920K $2,928K $2,936K $2,845K $2,853K $2,861K $2,869K $2,877K $2,884K|
5 27 $3,008K $3,016K $3,024K $3,032K $3,039K $3,047K $2,957K $2,964K $2,972K $2,980K $2,988K $2,996K $2,505K $2,913K $2,921K $2,929K $2,937K $2,544K|
28 $3,068K $3,076K $3,084K $3,092K $3,099K $3,107K $3,017K $3,024K $3,032K $3,040K $3,048K $3,056K $2,965K $2,973K $2,981K $2,989K $2,997K $3,004K]

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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