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RESUMEN

TITULO: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE CONSULTORIA INTEGRAL".

AUTOR: YULY ANDREA SALAS MORA.”

PALABRAS CLAVE: PLAN DE NEGOCIOS, CANVAS, DEMANDA, OFERTA,
CONSULTORIA, PROCESOS ADMINISTRATIVOS, PYMES.

DESCRIPCION:

El presente trabajo de grado trata sobre crear una nueva empresa orientada a la
prestacion de servicios de consultoria integral, lo que se soporta en el estudio de
mercado, que da como resultado la definicion de los objetivos estratégicos y a su
vez es el insumo para el plan estratégico del mercado que muestra las estrategias
de control en el mercado. El disefio del plan de negocios para la creacion de la
nueva empresa de servicios de consultoria integral, permite evaluar todos los
aspectos como la factibilidad econdémica; el mercado objetivo, sus tendencias y la
proyeccién de ingresos; los clientes potenciales, identificacion de la competencia,
supuestos de inversion, proyeccion financiera, analisis de riesgos y definicion de
las estrategias de mercado. El propésito de trabajar en estos aspectos, es con la
finalidad de reducir los efectos negativos sobre el alcance y objetivos propuestos,
con la intencién futura de hacer realidad la idea de negocio. Con la puesta en
marcha de este proyecto, se puede apreciar el impacto social y econédmico a
través de aspectos importantes como la generacion de empleo, contribucién al
crecimiento de la economia local, ingresos a la comunidad, mejora en la calidad
de vida de las familias y el aporte al PIB del pais.

* Trabajo de grado.
Facultad de Ingenierias Fisico Mecanicas, Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Maestria en Evaluacion y Gerencia de Proyectos. Director Olga Patricia Chacon Arias.
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ABSTRACT

TITLE: “BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A COMPREHENSIVE
CONSULTING SERVICES COMPANY"

AUTHOR: YULY ANDREA SALAS MORA".

KEYWORDS: BUSINESS PLAN, CANVAS, DEMAND, SUPPLY,
CONSULTANCY, ADMINISTRATIVE PROCESSES, PYMES.

DESCRIPTION:

This degree work deals with creating a new company oriented to the provision of
comprehensive consulting services, which is supported by market research, which
results in the definition of strategic objectives and in turn is the input for the plan.
market strategy showing control strategies in the market. The design of the
business plan for the creation of the new comprehensive consulting services
company allows evaluating all aspects such as economic feasibility; the target
market, its trends and revenue projections; potential clients, identification of the
competition, investment assumptions, financial projection, risk analysis and
definition of market strategies. The purpose of working on these aspects is to
reduce the negative effects on the proposed scope and objectives, with the future
intention of making the business idea a reality. With the implementation of this
project, the social and economic impact can be appreciated through important
aspects such as the generation of employment, contribution to the growth of the
local economy, income to the community, improvement in the quality of life of
families and the contribution to the Gross Domestic Product of the country.

:*Degree work.
Faculty of Physical and Mechanical Engineering, School of Industrial and Business Studies.
Master in Evaluation and Project Management. Director Olga Patricia Chacdn Arias.
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INTRODUCCION

Partiendo de la idea de creacion de una empresa de servicios de consultoria
integral, se busca desarrollar la investigacion de mercado sobre las empresas del
sector de servicios, para identificar su comportamiento en el mercado y como
operan, teniendo en cuenta que se ve la oportunidad de implementar a futuro una

empresa de servicios de consultoria integral.

Es importante mencionar que el estudio de mercado es el capitulo base para
realizar los demas objetivos del presente trabajo de aplicacion, alli se podra
evidenciar el desarrollo de la investigacion del mercado objetivo, su
comportamiento, sus tendencias, competidores y estrategias de control; para esto
se utilizard como instrumento de investigacion la encuesta exploratoria, el disefio y
aplicacidon de una encuesta que permitira realizar el andlisis de resultados, lo cual
es el insumo para los demas estudios. En el segundo capitulo, se realizara la
descripcion del estudio técnico, localizacion, requerimientos de muebles, enseres,
equipos, personal, sistema de produccion de servicios operativos y estructura
organizativa de la empresa, en el tercer capitulo del trabajo de aplicacion, se
definira el modelo de negocio de servicios de consultoria; y en el Gltimo capitulo se
realizard el estudio financiero necesario para la comprobacién de la viabilidad y

sostenibilidad del proyecto en el mercado.

Con el desarrollo de esta propuesta se pretende demostrar la factibilidad del
negocio y la sostenibilidad en el mercado; teniendo en cuenta una serie de pasos
para la obtencion de los resultados. La estrategia organizacional de la empresa es
la parte mas importante, ya que define las metas y objetivos estratégicos, el
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enfoque comercial, estrategias de producto, precio, plaza y promocioén, basadas
en el comportamiento de la demanda, con el fin de estimar los ingresos por ventas
estimadas, el flujo de caja, los estados financieros para el analisis de indicadores
financieros que determinan la salud financiera y la sostenibilidad del negocio a

través del tiempo.

El propdsito de este proyecto, busca a corto plazo la independencia, manejo de los
recursos propios, consecucion de clientes, gestién del tiempo; a largo plazo se
busca alcanzar la fidelizaciébn de clientes, estabilidad econémica, crecimiento

empresarial y contribucion al desarrollo econémico del pais.
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1. CAPITULO 1: GENERALIDADES

1.1. TITULO DEL PROYECTO

“Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de consultoria

integral".
Autor del proyecto
Nombre del Estudiante: Yuly Andrea Salas Mora.

Cddigo Estudiantil: 2138187.
E-mail: yulysalas@hotmail.com
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YULY ANDREA SALAS MORA
Firma: < 1.098.653.667 DE BUCARAMANGA

Nombre del Director: Ing. Olga Patricia Chacon Arias.
E-mail:_opchacon@uis.edu.co
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1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.2.1. Titulo del problema.

Baja eficiencia en los procesos administrativos y operativos de las Pequefas y

Medianas empresas.

1.2.2. Descripcion del problema.

A continuacion se realiza la descripcion del problema, basado en las falencias que
presentan las Pequefias y Medianas Empresas en sus procesos administrativos y

operativos.

De acuerdo a una encuesta del clima de negocios aplicada a 2.221 empresarios
de los sectores de Agricultura / mineria, construccion, industria, comercio y
servicios, publicada en junio de 2021 por la Cadmara de Comercio de Bogota, se
concluye que existen brechas en los procesos internos de estas empresas, debido

a los siguientes resultados:

e Los mercados que atienden las empresas encuestadas se encuentran
localmente en Bogota con un 76,7%. Por otra parte, la expansion a los mercados
internacionales sigue siendo uno de los principales retos para las empresas de la
ciudad debido a que un gran porcentaje de sus ventas se centran en la capital y un

menor porcentaje a nivel nacional e internacional. 2

e Una de las principales razones para que las empresas no exporten, es que la

mayoria de las empresas de la ciudad estan enfocadas en el mercado local y no

2 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Encuesta realizada por la sobre el Clima de negocio.
Junio de 2020.
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consideran la exportacion como una estrategia de crecimiento (baja vocacion
exportadora).

e Teniendo en cuenta las acciones que implementarian las empresas para
fortalecer su posicionamiento y participacion en el mercado, la mayoria apuntan a

mejorar la calidad, desarrollar nuevos productos / servicios y reducir los precios.

e Las fuentes de financiacion para el desarrollo de las actividades de las
empresas que utilizan la mayoria de los empresarios son los recursos propios, los

empresarios se financian cada vez menos a través del sector financiero.

e Los canales o medios de pago que usan los empresarios para pagar a sus

proveedores es el pago en efectivo.

e Los empresarios requieren con mayor prioridad capacitar o formar a su personal
en habilidades “blandas” como trabajo en equipo, compromiso y eficacia, manejo y
optimizacién del tiempo, que son cada vez mas importantes y frecuentes en la

busqueda de talento humano.

e Las empresas de servicios fueron las que mas invirtieron en innovacion y
tecnologia en el afio 2019. El 64,9% de las empresas no realizaron innovaciones
en 2019. Los principales objetivos para realizar innovaciones por los empresarios
fueron aumentar las ventas y mejorar la calidad. Por otra parte, la falta de recursos
propios es el obstaculo principal para implementar procesos de innovacion y es

mas frecuente que los empresarios no innoven por falta de personal capacitado.

Conclusion de la encuesta: Teniendo en cuenta el informe mencionado
anteriormente, se pueden evidenciar algunas falencias que tienen las Pequeiias y

Medianas empresas en sus procesos administrativos, tales como: baja vocacion

¥ CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Encuesta realizada por la sobre el
Clima de negocio. Junio de 2020.
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exportadora y temor a expandir sus productos y servicios hacia el mercado
nacional e internacional, lo que debe acompafarse de estrategias de crecimiento y
alianzas comerciales; bajo posicionamiento y participacion en el mercado, falta de
apalancamiento financiero, ya que no utilizan créditos bancarios, sino recursos
propios; limitaciones en los medios de pago a sus proveedores, debido a que les
parece mas facil manejar efectivo, baja inversidbn en innovacién, tecnologia y
capacitacion a su personal en habilidades “blandas” para la optimizacion de

procesos.

Para complementar la descripcion del problema, se referencia un articulo de la
Revista Investigacion, de la Universidad Externado de Colombia, elaborado por
Alejandro Beltran D., basado en 52 estudios de casos, donde se diagnosticaron 20
problemas de las pequefias y medianas empresas de caracter estratégico y
operacional, respecto a la practica administrativa en Colombia, la organizacién
como unidad econdmica y social, la cultura corporativa y su relaciéon con la
competitividad. Cada uno de los problemas que a continuacién se exponen
representa, en mayor o menor grado, una de las causas por las cuales nuestras

pequefias y medianas empresas no son competitivas.

e Inexistencia de un plan estratégico que le permita a la empresa fijarse
objetivos tanto corporativos como para cada una de sus areas, con el fin de
desarrollar una gestion gerencial del mediano y largo plazo.

e Empleo de metodologias inadecuadas de costeo de los productos o
servicios ofertados.

e Desaprovechamiento de las politicas e instrumentos de promocion a las
exportaciones de los programas creados por el gobierno para tal fin.

e Desconocimiento de los tratados de intercambio comercial internacionales

que benefician a los productos o servicios colombianos. *

* BELTRAN D. Alejandro. 52 estudios de casos para el diagndstico de 20 problemas de las
pequefas y medianas empresas. Revista investigacion. Universidad Externado de Colombia. 2006.
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e La motivacion para exportar obedece a una coyuntura provocada por la
crisis del mercado interno y el estimulo de la devaluacion y las politicas de
fomento a la exportacion.

e Quienes ya exportan ven afectada su gestion por: el incumplimiento de
proveedores, uso de materias primas con deficiente calidad, falta de mano
de obra calificada a nivel técnico y una legislacién laboral desfavorable,
entre otros.

e Desconocimiento de los mercados potenciales por atender, tanto a nivel
local como internacional, asi como las barreras de entrada a éstos (normas
técnicas de calidad, de caracter fitosanitario o ambiental).

e La contabilidad no se utiliza para tomar decisiones sino tan sélo representa
un instrumento util para cumplir con una obligacion fiscal, presenta retrasos
y no muestra la situacion real econdmica y financiera de la empresa, por lo
tanto, no sirve para tomar decisiones.

¢ Financieramente el empresario no proyecta la empresa a mediano y largo
plazo, dado el desconocimiento de las herramientas para llevar a cabo esta
labor.

¢ Nivel de endeudamiento promedio del 70%, concentrado en el corto plazo.
Bajos aportes de capital por parte de los socios, dificultando el acceso al
crédito.

¢ Desaprovechamiento de lineas de crédito de fomento para la pyme, como
lineas de crédito de redescuento, lineas preferenciales, lineas de crédito
con riesgo compartido.

e Desconocimiento de las caracteristicas del consumidor final, de sus
productos o servicios y sus necesidades futuras. °

e Desconocimiento de las empresas que desarrollan su misma actividad en

el @&mbito local y en el internacional.

® BELTRAN D. Alejandro. 52 estudios de casos para el diagndstico de 20 problemas de las
pequefas y medianas empresas. Revista investigacion. Universidad Externado de Colombia. 2006.
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Bajo poder de negociacion y deficiente seleccion de los canales de
distribucion utilizados.

Deficiencias en la distribucion de planta y bajo nivel de utilizacion de
programas de manufactura en la planeacion, control de la produccion y
mantenimiento integral.

Bajo nivel de desarrollo tecnoldgico tanto a nivel de produccion como
herramienta del equipo administrativo.

Falta de programas de produccion limpia y calidad ambiental que posibiliten
la minimizacion de los residuos y la eficiencia de los procesos.

Informalidad respecto de los mecanismos de toma de decisiones, al vinculo
laboral y a los demas aspectos operativos de la empresa, como horarios,
disciplina, remuneracién de los familiares que trabajan en la empresa, etc.
Practicas inadecuadas en los procesos de seleccion y contratacién de
personal para la organizacion.

La inexistencia de planes de mercadeo que permitan, mediante la
identificacion de una necesidad de un consumidor, generar una accion en

la organizacion para satisfacerla en el corto, mediano y largo plazos. °

Conclusion del estudio: De acuerdo a la investigacion basada en los 52

estudios de casos de pequefias y medianas empresas, los problemas mas

influyentes de caracter estratégico y operacional estan relacionados con la

ausencia de planeacion estratégica y plan de mercadeo, desconocimiento de

mercados potenciales por atender, falta de un analisis financiero 6ptimo para la

toma de decisiones, altos niveles de endeudamiento, débiles habilidades de

negociacion y estrategias comerciales, deficiencia en la planeacion y control de la

produccion, informalidad en la seleccién y contratacién del talento humano.

® BELTRAN D. Alejandro. 52 estudios de casos para el diagnéstico de 20 problemas de las
pequefas y medianas empresas. Revista investigacion. Universidad Externado de Colombia. 2006.
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1.2.3. Esquema del problema.

El diagrama de Ishikawa es una herramienta utilizada en empresas que ofrece una
vision global de las causas que han generado un problema y de los efectos que
ese ha provocado.” A continuacién se muestra la imagen 1. Diagrama causa-

efecto, con el propdsito de esquematizar las causas del problema.

Imagen 1. Diagrama causa-efecto.

Bajo nivel de Inexistencia de plan
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R —— Carecen de
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administratives de las
EMPresas.

Falts de programas

] da produccitn
Infarmalidad en toma Desconocimiento de limpia, reduccion de
de dacisionas en laz caracteristicas dal residuos y eficiencia

cuanto al vinculo consumidor final, de procezos.
laboral. —_—

Empleo de metodalogias
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seleccion. e ofrece ol cliente. senvicios ofertados.

Talento humano Servicioal cliente | Materia Prima e insumos

Fuente. Elaboracion propia.

Practicas inadecuadas
enlos procesos de

Tomando como base la encuesta aplicada por la Camara de Comercio de Bogota
a 2.221 empresarios y la investigacion de 52 estudios de casos realizados a
pequefias y medianas empresas, se elaboré el esquema del problema para
sintetizar el andlisis de las causas de raiz del problema, razén por la cual nace la
necesidad de plantear como trabajo de grado, un Plan de negocios para la
creacion de una empresa de servicios de consultoria integral con el propésito de
brindar a las Pymes, una solucién efectiva a algunas una de las situaciones

descritas.

" ARIANE DE SAEGER, Brigitte Feys. El diagrama de Ishikawa: solucionar los problemas desde su
raiz. Editorial Lemaitre Publishing. 50Minutos. Afio 2016.
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1.3. JUSTIFICACION.

El impacto de la pandemia en el empleo se ha visto reflejado en la disminucion de
los trabajadores en 33% de las empresas. Las Mipymes son fundamentales para
el desarrollo y la generacion de empleo en el pais, por lo tanto, es fundamental
reconocerlas como uno de los principales agentes de la reactivacion econémica
segun informe de Confecamaras sobre “Resultados Encuesta de las Camaras de
Comercio de Seguimiento y Monitoreo del Impacto de la COVID-19 en el Sector

Empresarial”, elaborado y publicado en junio de 2021.2

Por otra parte, segun informe de la Camara de Comercio de Bogotad — CCB,
elaborado y publicado en junio de 2021 sobre: “Radiografia de las Mipymes en la
region y propuestas para su reactivacion”, reporta que, del numero total de las
empresas registradas, el 93% son microempresas, el 4,9% son pequefias
empresas, el 1,4% son medianas empresas y el 0,7% son grandes empresas. De
acuerdo a lo anterior, se busca ayudar a las Mipymes en optimizacion de procesos

alineados al direccionamiento estratégico de sus negocios.

De acuerdo a la grafica 1. Participacion de las empresas por sectores econémicos
en Bogota y segun el informe de la Camara de Comercio de Bogota - CCB,
elaborado y publicado en junio de 2021 sobre: “Radiografia de las Mipymes en la
regibn y propuestas para su reactivacion”, la dinamica empresarial de la
jurisdiccion de la Camara de Comercio de Bogota - CCB, disminuy6 el niamero
total de empresas activas en la jurisdiccién de la CCB entre 2019 y 2021; para
mayo de 2021, el 85,5% de las empresas activas de la jurisdiccion se encontraban

en Bogota.®

® CONFECAMARAS. Informe de Resultados Encuesta de las Camaras de Comercio de
Seguimiento y Monitoreo del Impacto de la COVID-19 en el Sector Empresarial. Junio de 2021.

® CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe sobre Radiografia de las Mipymes en la regién
y propuestas para su reactivaciéon. Junio de 2021.
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Grafica 1. Participacién de las empresas por sectores econémicos en Bogota.

Sector econdmico de las Mipymes activas, mayo 2021
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Fuente. Registro Mercantil y Camara de Comercio de Bogota (2021).

La participacion de empresas por macro sector econdomico en Bogota- Regiéon se
concentra con el 53,9% en el sector de Servicios, 34,2% en el sector de Comercio

y el 11,9% en el sector de la Industria.

Teniendo en cuenta el cierre y la disminucion de la capacidad operativa de
muchas empresas como consecuencia de las cuarentenas obligatorias por causa
de la pandemia del Covid-19, se gener6 reduccion de ventas y asi mismo el
despido de muchos trabajadores, lo que también se ve reflejado en una recesiéon

econdmica.

Para contrarrestar esta situacion, el emprendimiento hoy en dia ha ganado una
gran importancia por la necesidad de muchas personas de lograr su
independencia y estabilidad econdémica. Los altos niveles de desempleo, y la baja
calidad de los empleos existentes, han creado en las personas, la necesidad de
generar sus propios recursos, de iniciar sus propios negocios y pasar de ser
empleados a ser empleadores. Entre tanto, las Mipymes son fundamentales para
el desarrollo y la generacion de empleo en el pais, por lo tanto, es fundamental

reconocerlas como uno de los principales agentes de la reactivacién econdmica.*®

1 ASOCIACION NACIONAL DE INSTITUCIONES FINANCIERAS - ANIF, Centro de Estudios
Econdmicos. Mipymes: el pilar para la reactivacién econémica. Junio de 2021.
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Teniendo en cuenta que existen una gran cantidad de empresas que tienen
falencias en sus procesos administrativos, se ve como una oportunidad para
brindar soluciones a aquellas empresas que busquen mejorar procesos en temas

como.

a) Comercio electronico y pasarela de pagos.

b) Marketing estratégico y corporativo (asesoramiento de imagen de marca)

c) Planeacion, evaluacion y viabilidad financiera de proyectos.

d) Seleccion, contratacion, formacién y evaluacion del Talento Humano.

e) Auditoria interna y acompafiamiento para certificaciones.

f) Meétodos y técnicas para Control de Produccion.

g) Gestion de riesgos y plan de contingencia (lavado de activos y financiacion
del terrorismo)

h) Consultoria de Ventas (habilidades comerciales) y técnicas de negociacién
con clientes y proveedores.

i) Planeacion estratégica.

j) Llave en mano, asesoria y acompafiamiento de proyectos bajo
metodologias (PMI, metodologias agiles: Scrum, Kanban).

De esta manera, nace la necesidad de crear un plan de negocios para la creacion
de una empresa de servicios de consultoria integral con fin de brindar soluciones
integrales a desviaciones que presentan las empresas para contribuir en su
crecimiento, productividad, aceleracién y contribuir a la reactivacion econémica del

pais.
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1.4. OBJETIVOS.

1.4.1. Objetivo General.

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de

consultoria integral.

1.4.2. Objetivos Especificos.

e Realizar el estudio de mercado que permita la identificacion de los clientes
potenciales y determinar las estrategias de negocio.

e Elaborar un estudio técnico que establezca la operacion del sistema de
produccion de los servicios de consultoria y la estructura organizativa de la
empresa.

e Establecer el modelo de negocio mediante el modelo Canvas.

e Desarrollar un estudio financiero, necesario para la comprobacion de la

viabilidad y sostenibilidad del proyecto en el mercado.
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1.5. MARCOS DE REFERENCIA.

1.5.1. Marco de antecedentes.

En el proceso de investigacion de referencias, modelos, herramientas y/o teorias
que serian Utiles para el desarrollo del presente trabajo de aplicacién, se
encuentran trabajos de grado que podrian aportar, los cuales se mencionan a

continuacion.

Uno de los aportes importantes que puede contribuir en el presente trabajo de
aplicacion, se encuentra el trabajo de grado realizado por Nilsa Constanza Garcia
Barragan de la Universidad Externado de Colombia, afio 2017, titulado: “Plan de
negocios para una empresa de consultoria especializada en marketing, finanzas y
control de riesgos”, que busca determinar la necesidad que tienen las empresas
identificadas dentro del segmento Pyme registradas en la ciudad de Bogoté4, de
contratar el servicio de consultoria especializada. El resultado de esta
investigaciéon fue el modelo de negocio, plan del marketing y la viabilidad

financiera viable con una tasa de retorno de la inversion favorable.

Por otra parte, el trabajo de grado titulado: “Plan de negocios para la creacion de
una empresa de consultorias en gestion de riesgos en la ciudad de Cal,
elaborado por Lina Marcela Roja Valencia de la Universidad Libre, seccional Cali,
afo 2017, se enfocd en un estudio de mercado que determiné la demanda,
competidores, precios y perfil de los clientes potenciales, asi mismo se establecié la
propuesta de valor del negocio, un estudio técnico que determind el tamafio,
estructura, equipo, personal, instalaciones y aspectos organizacionales; y un estudio
financiero que establecié la inversion inicial, proyeccién de ingresos por ventas y

proyeccion de estados financieros que resultaron con una factibilidad financiera.
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Adicionalmente, el trabajo de postgrado titulado: “Las habilidades blandas como
factor de mejora en la gestidon de las Pymes: Modelo de negocio para una
empresa consultora”, elaborado por Diana Rocio Méndez Barajas de la
Universidad Autdbnoma de Bucaramanga, afio 2020, se encamina al Disefio de un
plan de negocios que permita la creacion de una empresa consultora dedicada al
asesoramiento en el fortalecimiento de las habilidades blandas como herramienta
para el mejoramiento en la gestibn de las compafias en la ciudad de
Bucaramanga. De esta manera el resultado fue el estudio de mercado que arrojo
la estimacién de la demanda potencial del servicio, el analisis administrativo,
organizacional y operacional que definio el organigrama, salarios, aspectos legales
y administrativos; y finalmente el analisis financiero que dio la viabilidad financiera,

retorno de la inversién y rentabilidad del negocio.

1.5.2. Marco tebrico.

A continuacion, se define la teoria, conceptos basicos, modelos y herramientas
concernientes sobre los temas que se proponen desarrollar en el trabajo de

aplicacion.

Estructura organizacional.

Una estructura organizacional define el modo en que se dividen, agrupan y
coordinan los trabajos de las actividades. Hay seis elementos clave que los
directivos necesitan atender cuando disefien la estructura de su organizacion:
especializacion del trabajo, departamentalizacion, cadena de mando, extension del
control, centralizacion, descentralizacion y formalizacion. Modo en que se dividen,

agrupan y coordinan los trabajos de las actividades.**

! ROBBINS STEPHEN P. Comportamiento Organizacional, Decimotercera edicion. México.
Editorial Pearson, 2009.
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Disefios organizacionales.

De acuerdo la definicibn de una estructura organizacional, es necesario conocer
tres de los disefios organizacionales mas comunes en una organizacion: la

estructura simple, la burocracia y la estructura matricial.

Estructura simple.

Se dice que la estructura simple se caracteriza mas por lo que no es que por lo
que si es. No es elaborada. Tiene un grado bajo de departamentalizacion,
extensiones de control amplias, autoridad centralizada en una sola persona, y
poca formalizacién. La estructura simple es una organizacion “plana”; por lo
general sélo tiene dos o tres niveles verticales, un cuerpo laxo de trabajadores, y

un individuo en quien se centraliza la autoridad para la toma de decisiones.

La estructura simple se utiliza mas en negocios pequefios en los que el director y
el propietario son la misma persona. La fortaleza de la estructura simple esta en
su simplicidad, se caracteriza por tener un grado bajo de departamentalizacién,
extensiones de control amplias, autoridad centralizada en una sola persona y poca
formalizacién. Es rapida, flexible y barata de mantener, y la contabilidad esta clara.
Una de sus debilidades importantes es que es dificil de aplicar en organizaciones
gue no sean chicas, pues a medida que éstas crecen se hace cada vez mas
inadecuada debido a su poca formalizacion y a que la mucha centralizacion tiende

a generar una sobrecarga de informacién en la direccion. *?

Estructura basada en la burocracia

La burocracia se caracteriza por tareas operativas muy rutinarias que se logran

mediante la especializacion, reglas y regulaciones muy formalizadas, trabajos

> ROBBINS STEPHEN P. Comportamiento Organizacional, Decimotercera edicion. México.
Editorial Pearson, 2009.
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agrupados en departamentos por funcién, autoridad centralizada, extensiones
de con-trol angostas, y toma de decisiones que sigue la cadena de mando. Como
lo deja entre ver el epigrafe con que abre este capitulo, en la mente de muchas
personas la burocracia es una palabra sucia. Sin embargo, tiene sus ventajas. Es
una estructura con tareas operativas muy rutinarias que se logran mediante la
especializacion, reglas y regulaciones muy formalizadas, trabajos agrupados en
departamentos por funcion, autoridad centralizada, extensiones de control

angostas y toma de decisiones que sigue la cadena de mango.

Estructura matricial.

En esencia, la matriz combina dos formas de departamentalizacion: por funcion y
por producto. Crea lineas duales de autoridad y combina la departamentalizacion
por funcionesy por producto. La fortaleza dela departamentalizacion por
funciones estriba en que reune a los especialistas, 10 que minimiza el nimero
necesario al mismo tiempo que permite agrupar y compartir recursos
especializados para varios productos. Su desventaja principal es la dificultad de
coordinar las tareas de diversos especialistas de cada funcion de modo que sus

actividades se terminen a tiempo y dentro del presupuesto. =

Por otro lado, la departamentalizaciébn por producto tiene exactamente los
beneficios y desventajas contrarios. Facilita la coordinacion entre especialista para
terminar a tiempo y con el cumplimiento de los objetivos del presupuesto. Ademas,
asigna responsabilidades claras para todas las actividades relacionadas con un
producto, pero con la duplicacion de actividades y costos. La matriz intenta
obtener las fortalezas de cada enfoque mientras trata de evitar sus debilidades. La
caracteristica estructural mas obvia de la matriz es que rompe el concepto de

unidad de mando. Los empleados en la matriz tienen dos jefes: sus gerentes de

* ROBBINS STEPHEN P. Comportamiento Organizacional, Decimotercera edicién. México.
Editorial Pearson, 2009.
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departamento segun la funcion y aquellos segun el producto. Por tanto, la matriz

tiene una cadena de mando dual. **

Plan de negocios

Los modelos generalmente aplicados consideran los siguientes aspectos para

calificarse como modelos bien estructurados:
Conceptualizacién.

Corresponde a la contextualizacion del plan en el cual se hace descripcién de la idea
del negocio, la razén para iniciar el proyecto con énfasis en la problematica
identificada y que pretende solucionar el plan. También se incluye el plan de
implementacién, las actividades necesarias para la implementacion, las necesidades

financieras, las estrategias metodoldgicas requeridas entre otros.
Analisis del entorno.

Comprende factores y aspectos que tienen impacto sobre el mercado, incluyendo la
competencia, la ubicacion geografica, demografica, la tecnologia entre otros. Dentro
del analisis que se realiza, se debe incluir el analisis del consumidor, la identificacién

de los trabajos a hacer, la definicion de la demanda y demaés. *°

Para los proyectos de creacibn de empresa en la actualidad, se ha usado
mecanismos renovados sobre el analisis del problema del mercado, dos herramientas
gue son interesantes, la primera es el disefio que se centra en las personas llamado
pensamiento de disefio y el segundo es la innovacion basada en los trabajos. Asi
mismo cuando se hace trabajo de campo, se considera un enfoque etnografico

mediante la realizacion de entrevistas.

Y ROBBINS STEPHEN P. Comportamiento Organizacional, Decimotercera edicion. México.
Editorial Pearson, 2009.
> RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo. Proyectos — Estructura Plan de Negocios. Cali. 2007.
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Producto- servicio.

Todos los planes de negocio nacen a partir de un problema, donde la solucién
esta representada por la definicion de objetivos que lo impacten. Lo anterior se
logra mediante la reproduccién de productos y servicios que se brindan a los
beneficiarios finales. Un proyecto puede entregar uno solo, pero también un
conjunto de productos y/o servicios complementarios. Sobre la implementacién de
estos productos y/o servicios es importante tener en cuenta el concepto de
innovacion. La innovacion se conoce como la aplicacion de nuevas ideas,
conceptos, productos o servicios para mejorar las caracteristicas, satisfaccion y
utilidad de quien lo consume; sin embargo, no solamente se debe aportar un valor
en el ambito comercial, sino que se debe llegar a los consumidores finalmente

para que disfruten de lo mismo.®

Modelo de negocio Canvas

El modelo de negocio Canvas 6 Business Model Canvas, BMC, también llamado
lienzo de modelo de negocio, es una verdadera herramienta de estrategia, sirve
para contextualizar nuevos modelos de negocio o convertir los antiguos en
competitivos. Permite orientar las decisiones relacionadas con el lanzamiento de
un producto, de una empresa emergente o de un nuevo proceso, gracias la

implementacion del valor y nacleo de la actividad de la empresa que lo utiliza.

Matriz de Canvas

De acuerdo a la imagen 2. Matriz Canvas, esta es una herramienta compuesta en
concreto por nueve bloques interdependientes que plasman toda la actividad de

una empresa.

' RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo. Proyectos — Estructura Plan de Negocios. Cali. 2007.
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Imagen 2. Matriz canvas.

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES

- E/ “y ?ﬁa v

CANALES

RECURSOS 7 | \ 8
CLAVE 1|

v'oly

A

Eo

Fuente: pagina web Economipedia: https://economipedia.com/definiciones/modelo-canvas.html

ESTRUCTURA
DE COSTES

FLUJOS DE
INGRESOS

Las actividades clave.

Los socios clave.

Los recursos clave.

Los segmentos de mercado o de clientes.
Los canales de comunicacion.

La relacion con los clientes.

El producto o la propuesta de valor.

La estructura de costos.

YV V.V V V VYV VYV V V

Las fuentes de ingresos. *’

Estas casillas estan claramente diferenciadas e identificadas, y estan repartidas en
el lienzo de manera precisa y estudiada. Esta disposicion crea sinergias entre ellas
y de aqui surge una estrategia Unica para cada empresa que lleva a cabo el

ejercicio.

" 50MINUTOS. El Modelo Canvas: Analice su negocio de forma eficaz. Editorial Lemaitre
Publishing. 2017.
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El objetivo del Modelo Canvas es transformar las ideas en proyectos innovadores
y competitivos en el mercado. Para ellos, los autores invitan a cada empresa que
la utiliza a reflexionar acerca del valor que crea, tanto para los clientes, como para
las propias empresas. Este modelo esta particularmente adaptado a las personas
gue evolucionan en pequefias empresas emergentes cuya estructura no tiene una
fuerte jerarquia: en realidad este lienzo propone un enfoque mas sistematico que
la mayor parte de los modelos tradicionales, articulando los diferentes elementos

constituyentes de la empresa. *

1.6. METODOLOGIA DE INVESTIGACION.

El proceso de investigacion para el desarrollo del proyecto, se realiza la
descripcion de los pasos para el cumplimiento de los objetivos planteados; o mas
importante de la metodologia, es el disefio de la investigacion, donde se define la
informacion necesaria con base en la definicion del problema, ya que identifica los
componentes especificos del problema de investigacion, especifica los
procedimientos de medicion, es decir, determina las técnicas o criterios bajo los
cuales se evalla para el despliegue de una prueba piloto, es decir, el disefio de la
encuesta para la recoleccion de datos para el andlisis de resultados que son el

insumo para el disefio de estrategias de producto, precio, plaza y promocion .

1.6.1. Tipo de investigacion.

El tipo de estudio que se empled para el desarrollo del proyecto se basa en una
investigacion tipo Descriptiva, pues al realizar el proceso investigacion, se delimito
el entorno de estudio, se determinaron las caracteristicas del sector, asi mismo se

describié como afectan unas variables a otras, como por ejemplo la forma como el

¥ 5OMINUTOS. El Modelo Canvas: Analice su negocio de forma eficaz. Editorial Lemaitre
Publishing. 2017.
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mercado se afecta por aspectos econdémicos y sociales. El objetivo de este tipo de
investigacién es tener interaccion en el proceso, comprender las variables que
influyen en el mercado, interpretar los resultados y generar hipotesis para crear las

estrategias comerciales que se van a incursionar en el mercado.

1.6.2. Método de investigacion.

El método de investigacién deductivo es acorde con el estudio del proyecto, ya
que permite identificar el orden por seguir en la obtencién de la informacién, es
decir que después de recolectar la informacion requerida, se deducen las posibles
razones o explicaciones de los comportamientos del mercado, que estan basados
en las situaciones encontradas en el proceso; desde esta perspectiva se busca
particularizar la viabilidad del plan de negocios.

1.6.3. Técnicas para larecoleccion de datos.

Los estudios descriptivos acuden a técnicas especificas en recoleccién de

informacion®®, como:

e Entrevistas

e Observacion

e Encuesta exploratoria

e Informes y estadisticas de entidades nacionales
e Documentos elaborados por otros investigadores
e Indagacion en entidades institucionales

e Investigacion en tesis similares

¥ MENDEZ ALVAREZ, CARLOS EDUARDO. Metodologia de la Investigacion. Editorial: Mc Graw
Hill. Tercera Edicion. Bogota.
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2. CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO.

2.1. ANALISIS DE LA OFERTA.

2.1.1. Panorama del sector de servicios de consultoria.

“En el mundo, se esperd que el sector de la consultoria recibiera un golpe de
USD30 mil millones en el transcurso del 2020, que equivale a alrededor de un
20%” (Consultancy.org, 2020a). De acuerdo a la grafica 2. Impacto del coronavirus
en la consultoria por industrias, muestra que la mayoria de las pérdidas antes
mencionadas se dieron por la finalizacion y el cierre de proyectos debido a que las
empresas recortan su presupuesto de consultoria externas a causa de la
suspension o la reduccién de sus operaciones. Se debe aclarar que estos
impactos varian de acuerdo con el sector y la regién de ubicacion, ademas de los
tipos de industria y de consultoria (Consultancy.org, 2020a).%

Grafica 2. Impacto del coronavirus en la consultoria por industrias.
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Healthcare

| :
#
"
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Manufacturing 21%

; |
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Source: Consultancy.org estimates, Source Global Researc @ 19.0 B Higher risk Lower risk

Fuente. Consultancy.org, 2020.
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Debido a los efectos negativos de la pandemia del virus Covid-19, se puede
apreciar que las actividades de servicios fueron particularmente agudos, al estar
éstas relacionadas con un intensivo contacto fisico con los clientes, lo que hizo
gue se vieran afectadas estas actividades por choques tanto de oferta como de la
demanda, a causa de las restricciones de cuarentena y movilidad que el Gobierno
Nacional implementé (Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia [ANDI],
2020, p.4). De acuerdo al cuadro 1. PIB real anual por ramas de actividad
econdémica en 2020, muestra que en consecuencia de lo anterior, una de las
actividades de servicios con mayor impacto en el afio 2020 esta relacionada con
las actividades profesionales, cientificas y técnicas, que representd el 7,1% del
PIB y tuvo una variacion negativa del 4,3% con respecto al afio 2019

respectivamente.*

Tabla 1. Pib Real Anual por ramas de actividad econémica en 2020.

2020

Participaci
Aiio Tasade énen al
complete arecimiente PIB

Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pasca 55.662 2,6 6,2
Explotacién de minas y canteras 36.616 -16,0 45
Industrias manufactureras 55.5820 -7 11,7
Electricidad, gas v aoua 25,923 -26 3.2
Construccién 42,342 -25.8 5.2
Comercio, Teparacidn, transporte v alojamiento 127.083 -15.2 156
Informacion y comunicaciones 24,215 .26 .9
Actividades fmanciaras y de seguros 42,397 2.1 5.2
Actividades inmohilbiarias 81.555 1,9 o9
Actividades profesionales, ciantificas y técnicas 5B.465 4.3 7.1
Admministracion pubhca y delenss, educacion y 133294 0,7 16,2
Actividades artisticas, de entretenimisnto v 20,920 -11,5 25
Valor agregade brute Ta5.432 -6,0 a0,7
[mpuestos menos subvenciones sohie los 76.622 -6,0 9.5
Producto internc brute E22.088 -6,8 100,0

Fuente. Estudio Universidad EAFIT con datos del DANE (2021).
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De acuerdo al cuadro 2. Ejecucion recursos FOME en miles de millones para
Dic/2020, muestra los recursos del Fondo de Mitigacion de Emergencia (FOME)
gue el Gobierno activo por alrededor de 40,5 billones de pesos para atender los
impactos de la pandemia, y con ello, proteger al empleo y reactivar la economia
(ANDI, 2020, p.97). El sector de servicios recibié 0,3%, lo que equivale a 138 mil
millones de pesos, de los cuales el 76,81 % estaban pagados para el 11 de
diciembre de 2020. Estos montos hacen parte de las columnas 1 y 4, donde la
primera indica la cantidad disponible que se ha destinado a la actividad para
efectuar los gastos, mientras la columna 4 significa los pagos autorizados
(Contaduria General de la Nacién [CGN], s.f., p.4).

Tabla 2. Ejecucion recursos FOME en miles de millones a dic/2020.

(T S L S Apropiacin Comp.f Oblig, ! %

Sactor .F':EI".IPlE.Iﬂ:..IEI:I. .J-Im?.-lm-l = bh!?a..ldun Pago I;'.H zin o, Ejg.:u:i.:'.n

Viganta (1 12 1l . ,.

compronatar 1] 11
Aroriculturay dasarrollo rural 150 151 2 Eq q k CE.G CLE
Commrcin Industria ¥ Tirizmo 108 108 o o a X 733 733
Colura K4l 30 a7 27 a X Fga Baa
Dafanzay Palicia 390 K 217 203 ! cef £l
Edvzacidn 200 400 B Eq ] X 3.3 332
Hacianda 26345 2451 a444 4444 21834 s 154 %4
Inchizidn Socid 1 Raconeiliacin G024 £alg £0a5 Load Baog B4 Bia
Tuaticiay dal Daracho ar 1 g g 15 15g 187
Prazidancia da laRapiiblica 2830 2830 1235 @5 a X .7 334
Falacionas Extaricraz L 1 1 i ] 20,0 20,0
Zahid ¥ Protacsidn Social 2567 258 2515 1504 78 ' T a9
Trahajn 124 127 1231 1231 2o Bag Bag
Vivianda, cindad y tarritaric kL T 7 7 n \ 175 175
Total 40.527 17436 14973 14628 23.091 fif] 3a

Fuente. Estudio Universidad EAFIT con datos del ANDI (2020).

En la Grafica 3. Tasa de crecimiento del valor agregado por actividad en el Il
Trimestre de 2021, se puede observar el comportamiento del sector de servicios
en el segundo trimestre del afio 2021, tuvo tasas positivas; especificamente, para
las actividades profesionales, cientificas y técnicas tuvo una tasa de crecimiento
positiva del 14% en el afio 2021 al compararse con la tasa de crecimiento del

7,1% del mismo periodo del afio 2020.
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Gréafica 3. Tasa de crecimiento del valor agregado por actividad en el ii trimestre de 2021.

['asa de crecimisnto Anual

Fuente. Estudio Universidad EAFIT con datos del DANE (2021).

A continuacion, se muestra en la grafica 4. Variacion de los ingresos nominales
por subsector de servicios a julio del 2021, la variacion de los ingresos nominales
de los 18 subsectores de servicios a julio del 2021, lo cuales crecieron en su
mayoria, por encima a los que se tenian en 2019, donde las actividades
profesionales, cientificas y técnicas, tuvieron un incremento del 19% en relacion a
julio de 2019. Este comportamiento es debido a que el sector de servicios tuvo una
recuperacion, debido al progreso del programa de vacunacion, que ha permitido la
posibilidad del esparcimiento social, y con ello la apertura y reactivacion

econdmica. >
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Gréfica 4. Variacion de los ingresos nominales por subsector de servicios a julio del 2021.
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Fuente. Estudio Universidad EAFIT con datos del DANE (2021).

Por consiguiente, las expectativas que se tenian con respecto a la recuperacion de
la economia eran a dos afos, donde se esperaba que volver a la senda de
crecimiento que se tenia previo a la pandemia seria el gran reto, proyectandose
este panorama de 2 a 4 afios (ANDI, 2021, p.2). Pese a esto, lo presentado en la
imagen anterior, presta relacion en que las actividades del sector de servicios
retomaron con mayor rapidez los niveles de crecimiento y aporte al PIB, que se
tenfan en el afio 2019. ?*

Realizando un andlisis basado en el contexto del comportamiento del sector de
servicios, se puede concluir que, a pesar que este sector esta atravesando por la
crisis econdmica a causa del virus Covid-19, se espera un incremento en la tasa
de crecimiento de las actividades profesionales, cientificas y técnicas en los

préximos afios, esto acompafiado de la reactivacion econdmica progresiva.
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2.1.2. Andlisis de la Competencia.

En Colombia existen aproximadamente 26.533 empresas de consultoria con un
amplio portafolio de servicios, 299 empresas consultoras activas en Bogota D.C. y
como se muestra en el cuadro 3. Competidores directos, existen
aproximadamente 21 empresas de consultoria que se consideran la competencia
directa, ya que los ingresos por ventas de la competencia estan dentro del rango
de los ingresos proyectados para este negocio. El codigo que se relaciona con la
actividad de consultoria es el 7020: “Actividades de consultoria de gestion”; la
informacion que se muestra en el siguiente cuadro hace referencia a las empresas
que reportaron su informacion en el afio 2015, proporcionados por las empresas al
Sistema de Informacion y Reporte Empresarial - SIREM de la Superintendencia de
Sociedades, los cuales pueden ser consultados en la péagina web:

https://www.supersociedades.qov.co/delegatura aec/estudios financieros/Paginas

/estados-financieros-historicos.aspx. La informacién fue tomada a 31 de diciembre

de 2015, ya que aun no se han actualizado los estados financieros del afio 2021

en la plataforma del SIREM.

Tabla 3. Competidores directos.

BASE DE DATOS ACTIVIDADES DE CONSULTORIA DE GESTION (MILES DE PESOS).
41 INGRESOS Py 77
NIT RAZON SOCIAL CIUDAD DIRECCION DE civ ACTIVIDAD ECONOMICA OPERACIONALE % participacion
- - - poMmiciLio - - s y| enel mercad
800170373 |INVESTMENT ADVISORS DE COLOMBIA S.A.S BOGOTA D.C. [CARRERA 77 NO 239 -45 {M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $202.845 3%
800209605 |GOMEZ VALLEJOSAS BOGOTAD.C. [CR6A 13237 AP 4602 |M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $312.019 5%
800244080 |EMILUISAS BOGOTA D.C. [CARRERA 11 93A 53 OFC |M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $219.171 4%
830024484 [CONCHA MENDOZA Y COMPAA‘IA S EN CS BOGOTA D.C. [CALLE 170N°55A 57 |M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $284.398 5%
830049983 |AGENCIA DE ADUANAS PETRO CIA S.A.S. NIVEL 2{BOGOTA D.C. |CR 106 15 A 25 MZ 5 LT 3]1M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $362.046 6%
830083386 |PEA‘A QUINTERO & CIA SCA BOGOTA D.C. [CALLE 120 NO. 20 A -26 QM7020 |Actividades de Consultoria de gestion $321.180 5%
830107610 |P&ES.A. BOGOTA D.C. [CARRERA 13A # 86A-74 dM7020 |Actividades de Consultoria de gestion $300.000 5%
830137892 |INVERSIONES FRSSAS BOGOTAD.C.|CL68682P3 M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $321.171 5%
830139248 |VICAMA SAS BOGOTA D.C. [KR 974 08 OF 1005 M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $300.000 5%
860051722 |ASESORIAS REPRESENTACIONES E INVERSIONES [BOGOTA D.C. |CR5NO 8640 AP 301  [M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $289.000 5%
860520741 [INVERSIONES JDN SAS BOGOTAD.C.[CR7 71 21 TO A PISO|M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $333.888 6%
890306094 |G.l. CONSULTORES ANDINOS S.A.S BOGOTA D.C. [CL 93B 12 48 OF 306 M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $260.000 4%
900009573 |C.A.M CONSULTORESSA S BOGOTA D.C. [CR. 1710343 0F.303  |M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $183.833 3%
900094578 |EFFICAX GROUP EFX SA BOGOTA D.C. [CL97 NO 23-80 OF 605 |M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $363.563 6%
900165132 |GESTIN SA BOGOTA D.C. [CR 65 B NO 10-77 M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $249.402 4%
900245246 [ALFOZ S.A.S. BOGOTAD.C. [CR5017 51 M7020 [Actividades de Consultoria de gestion $216.000 4%
900281463 |CAJAALRUIZ LUNAS.A.S. BOGOTA D.C. [CL1213 A 20 OF 432 M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $228.908 4%
900463388 |ALVARO RUEDA C ASISTENCIA INMOBILIARIA S A|BOGOTA D.C. [CL 77 16 20 OF 302 M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $230.642 4%
900524664 |MAIL & DELIVERY SAS BOGOTA D.C. [CARRERA 16 A 80 63 OF §M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $399.946 7%
900575122 |INMOBILIARIA ARALARR S.A.S. BOGOTA D.C. [CR 7 NO. 124 - 35 OF 402 |M7020 |Actividades de Consultoria de gestion $207.000 3%
900694700 [ASSEMBLER CONSORCIO INMOBILIARIOSAS ~ [BOGOTAD.C. [CR19A 8482 M7020 [Actividades de Consultoria de gestion $372.000 6%
Valor total de ingresos por servicios de Itorias pr dos por la I iadireq  $5.957.012 100%

Fuente: Sistema de Informacién y Reporte Empresarial — SIREM.
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2.1.3. Participacion en el mercado de las principales marcas.

Con respecto a la gréfica 5. Participacion en el mercado de la competencia directa,
se muestran 21 marcas de empresas de consultoria que se consideran
competencia directa, con el codigo de actividad econémica 7020: “Actividades de
consultoria de gestion”; reportadas en el Sistema de Informacion y Reporte
Empresarial - SIREM de la Superintendencia de Sociedades.

Grafica 5. Participacion en el mercado de la competencia directa.
% de Participacion en el mercado de la competenciadirecta.
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Fuente. Elaboracién propia.

2.1.4. Caracterizacion de la competencia.

Teniendo en cuenta el cuadro 4. Caracterizacion de la competencia, se muestra el
resumen de la investigacion de la competencia directa, los servicios de consultoria

gue ofrecen en su portafolio, similares a los que se proponen en el proyecto.
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Tabla 4. Caracterizacion de la competencia.

Competidores directos.

Razén social

Portafolio de servicios

CONAUGESS.AS

Consultores & Auditores en Gestion S.A.S - CONAUGES
S.AS.

Péagina web:https://www.consultoresauditores.com/servici
0s

Celular: 311 53244385 - 320 8859631

Direccién: Calle 18 # 77 - 51, Centro Empresarial La

* Planeacion Estrategica

* Desarrollo de software y otros proyectos

* Formacion y certificacion

* Continuidad de Negocio

* Operador Econémico Autorizado — OEA

* Implementacion, Administracién y mejora de * Sistemas
de Gestién ISO

* Diagnoésticos, Pre-auditorias, Auditorias de Segunda

Parte a Sistemas de gestion

Felicidad, Bogota.
’ DLK

AUDITORES & CONSULTORES

CREANDO VALOR PARA SU (

DLK Auditores & Consultores

Péagina web:https://dikauditores.com/consultoria-de-
neqgocios

Teléfono: 601 - 9253186

Direccién: Calle 43 # 7-52 Oficina 601, Bogota.

OMPANIA

* Planeacion estratégica

* Modelo de negocio

* Estructura Organizacion

* Gestién por procesos

* Gestion integrada del desempefio

* Consultoria de gestién del talento humano
* Consultoria en Riesgos Empresariales

* Administracion Integral de Riesgos

Pagina web:https://sym.com.co/servicios-outsourcing-
consultoria/

Celular: 316 4544710

Direccién: Calle 96 # 13 — 31 Of. 502

* Consultoria en Gestion Humana

* Formacién en competencias blandas y areas técnicas.

* Consultoria en Procesos Industriales

* Consultoria en Procesos Administrativos y modelo de
negocio.

* Consultoria en desarrollo del negocio y estrategias de

ventas

Auditores & Consultores
HOC Auditores & Consultores
Péagina web:https://www.hoc.com.co/servicios/
Direccion: Cra. 28A # 79-59. Edificio Fincomercio, 4 piso
Teléfono: 601 -743 4271

* Gestion de la Calidad del Servicio
* Renta de Software
* Interventoria a Contratos

* Servicios Operativos Documentales

OPTI MA

OPTIMA CONSULTORES
Pagina web:http://www.optimaconsultores.co/index.php/s
ervicios
Teléfono: (601) 383 8367
Direccién: Calle 106 # 57 - 23 Of. 604
Celular: (+57) 318 427 83 80

* Proyectos de ingenieria
* Consultoria y regulacion
* Asesoria en mercado mayorista

* Plan de accion en la gestion de los riesgos derivados en
ambiente.

Fuente. Elaboracion propia.
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2.2. ANALISIS DE LA DEMANDA.

2.2.1. Distribucién geogréfica de las empresas activas en Bogota.

A continuacién se muestra en la imagen 3. MiPymes activas en las localidades de
Bogota, enero-mayo de 2021, las localidades con mayor cantidad de empresas

activas son Usaquén y Suba, seguidos por Kennedy, Chapinero y Engativa. %°

Imagen 3. Mipymes activas en las localidades de bogota, enero — mayo de 2021.
MiPymes activas en las localidades de Bogota, enero - mayo 2021

Usaquén w
z+
w
>
Chapinero -
£3:1184)
B. Unidos
> San Cristobal
Engativa 121905, 6.266
291969 3
Convenciones o Usme
Fontibon ; 4 5.067
Rango # MIPYMES L S
| 3086 -6.266
| 6267 - 8,009
I 5910 12.005 .
B 12506 - 16575 Ciudad Bolivar
= 8.909
I 15.576 - 40.841 -

Fuente: Registro Mercantil 2021, corte enero - mayo. Cémara de Comercio de Bogoté

Fuente. Registro Mercantil 2021, corte enero-mayo y Camara de Comercio de Bogota.

2.2.2. Dindmica empresarial segun la Camara de Comercio de Bogota.

Segun informe de la Camara de Comercio de Bogota - CCB, elaborado y
publicado en junio de 2021 sobre: “Radiografia de las Mipymes en la region y
propuestas para su reactivacion”, reporta que el numero total de empresas
registradas son 371.043; en la grafica 6. Tamafo de las empresas activas de la
jurisdiccion de la CCB a mayo de 2021, muestra que el 93% son microempresas,

** CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe sobre Radiografia de las Mipymes en la region
y propuestas para su reactivaciéon. Junio de 2021.
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el 4,9% son pequefias empresas, el 1,4% son medianas empresas y el 0,7% son

grandes empresas.”

Grafica 6. Tamafio de las empresas activas de la jurisdiccion de la ccb a mayo de 2021.

Numero total de empresas activas en la jurisdiccion de la CCB
entre 2019 y 2021*

Tamaiio de las empresas activas de la Jurisdiccion CCB
para mayo de 2021

1.2% N Microempresa; 93%
165% \ S 4
300737 N 11.5% . \ ,_.,..,
332.749 Pequefia; 4,9%
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Para mayo de 2021, el 85,5% de las empresas activas de la jurisdiccion se encontraban en Bogota

CD Camara

COicgs -
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Fuente: Registro Mercantil, CCB,. Calcules: Direccion de Gestion de Conecimiente, CCB.

* La comparacién se hace en funcién de las fechas de renovacion del registro mercantil. 2019 incluye el periode enero - mayo de 2019; #SBYEMPRESARIA
. L . - mava

Fuente. Registro Mercantil y Camara de Comercio de Bogota (2021).

2.2.3. Caracterizacion del publico objetivo.

De acuerdo a lo anterior, del total de 371.043 de empresas activas en el 2021, el
4,9% corresponden a 18.181 empresas pequefias y el 1,4% corresponden a 5.195

empresas medianas, para un total de 23.376 Pymes.

Otro aspecto que se tuvo en cuenta para establecer los aspectos del publico
objetivo es la antigledad de las Pymes, teniendo en cuenta la gréfica 7.
Antigiiedad de las MiPymes activas de la jurisdiccion de la CCB a mayo de 2021,
se muestra la antigiedad de las MiPymes, basado en el informe sobre el papel de
las Mipymes en la gestion de la crisis y la reactivacion productiva de la Camara de
Comercio de Bogota, publicado en Junio de 2021, es decir, del total de 23.376
Pymes activas, se tomara el 15% que son las Pymes entre 3 a 5 afios de
antigiiedad que corresponden a 3.506 Pymes registradas en Bogota.

¢ CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe sobre Radiografia de las Mipymes en la region
y propuestas para su reactivaciéon. Junio de 2021.
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Grafica 7. Antigliedad de las mipymes activas de la jurisdiccion de la cch a mayo de 2021.
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Fuente. Registro Mercantil y Camara de Comercio de Bogota (2021).

De acuerdo al cuadro 5. Caracterizacion del publico objetivo, se muestran los

criterios analizados para definir la caracterizacion, tales como: publico objetivo,

alcance geogréfico, clasificacién, antigiiedad, poblacion objetivo, estado, tipo

juridico, rango de empleados, tamafio empresarial, ingresos por ventas, beneficios

deseados y tasa de uso.

Tabla 5. Caracterizacion del publico objetivo.

Caracterizacion del publico objetivo.

Publico objetivo

Pequefias y Medianas empresas llamadas Pymes. De las 23.376 Pymes
activas, se tomé el 15% entre 3 a 5 afios de antigiedad que
corresponden a 3.506 Pymes.

Alcance geogréfico:

La investigacion de mercado se aplica a Pymes registradas en las
ciudades de los departamentos de Cundinamarca, Santander y Antioquia.

Clasificacion Pequefias y medianas empresas: Pymes.

Antigiiedad Entre 3 a 5 afios de antigiiedad que corresponden al 15% de las Pymes.
Estado Activo

Tipo juridico Persona Natural y Persona Juridica.

Rango de empleados

Pequefia empresa: 11 a 50 empleados
Mediana Empresa: 51 a 200 empleados

Tamafo empresarial

Pequeiia empresa: desde 501 SMMLV Hasta 5.000 SMMLYV.
Mediana Empresa: desde 5.001 SMMLV hasta 30.000 SMMLV

Ingresos por ventas

Segun el Decreto 957 del 05 de Junio de 2019, el rango de ingresos por
actividades para las pequefias y medianas empresas se definen asi:

Sector Pequefia Empresa Mediana Empresa
Manufacturero Superior a 23.563 UVT ($855.525.404) e inferior |Superior a 204.995 UVT ($7.442.958.460) e inferior
0 igual a 204.995 UVT ($7.442.958.460). o igual a 1.736.565 UVT ($63.051.202.020).
Servicios Superior a 32.988 UVT ($1.197.728.304) e Superior a 131.951 UVT ($4.790.876.908) e inferior
inferior o igual a 131.951 UVT ($4.790.876.908). |o igual a 483.034 UVT ($17.537.998.472).
Comercio Superior a 44.769 UVT ($1.625.472.852) e Superior a 431.196 UVT ($15.655.864.368) e
inferior o igual a 431.196 UVT ($15.655.864.368). |inferior o igual a 2.160.692 UVT ($78.450.405.136).

Beneficios deseados

Fortalecimiento de procesos empresariales segun la necesidad.

Tasa de uso

Trimestral, semestral, anual.

Fuente. Elaboracion propia con base en la Ley 905 de 2004 y Decreto 957 del 05 de Junio de 2019
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2.2.4. Justificacién de la poblacion objetivo.

Teniendo en cuenta como referencia, la imagen 4. Etapas de las MiPymes,
muestra las etapas desde la idea de negocio hasta la empresa en expansion. De
acuerdo a lo anterior, las razones por las cuales se seleccionaron las Pymes como
publico objetivo es que en sus primeros afios de constitucion, reunen esfuerzos
para enfocar una estructura organizacional, luego, encaminarse a fortalecer
principalmente sus ventas a través de sus representantes comerciales, empresa a
empresa presentando sus productos y servicios con el proposito de crear una
relacion cercana con el cliente, sin embargo, esta modalidad requiere de mas
tiempo, lo que deberia ir acompafiada de estrategias de comunicacion que llegue
a una mayor poblacion de clientes prospectos. Luego de este proceso, las Pymes,
se dirigen a fortalecer y mejorar el proceso productivo en las areas de distribucion,
logistica, finanzas. Luego de unos afios surge la necesidad de mantener el
crecimiento, enfocando sus esfuerzos al rendimiento de sus colaboradores y la
forma como sus directivos dirigen la organizacién, detectando brechas para

fortalecer los procesos para un optimo desempefio organizacional y la forma de

liderazgo.
Imagen 4. Etapas de las mipymes.
ve Funcionamiento
F s o optimo
% S ﬁ
i
I
|
i i Empresa en
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Fuente. Disponible en: https://organizatupyme.com/conoces-en-que-etapa-se-encuentra-tu-pyme/
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2.2.5. Descripcion de la situacion actual: Nivel de la demanda.

Segun articulo de la Revista Semana, publicado el 08 de noviembre de 2021, la
demanda por servicios de consultoria aumenta en el pais, esto un claro indicio de
las necesidades de crecimiento y mejora de las empresas que practican esta
actividad econdémica. De acuerdo a esto, el pais experimenta un verdadero auge
en la practica de la consultoria, debido a que este mercado sigue creciendo de la
mano del buen momento econdmico, esta situacion, que también ha despertado
interés de empresas extranjeras por entrar al mercado colombiano, asi como de

empresas locales y grandes firmas de consultoria por ampliar sus fronteras.

“El nivel actual de inversion extranjera directa, los TLC y los emprendimientos
innovadores son ahora parte del ambiente de negocios colombiano. Ello trae
oportunidades para la consultoria porque las empresas sienten la necesidad de
respaldarse en mas conocimiento para penetrar nuevos mercados, abrir nuevas
lineas de negocio y adaptarse a los cambios. Esto lo vemos en todo tipo de
consultoria; desde el andlisis de coyuntura, hasta el cambio completo de la imagen
corporativa”, afirma Rosalba Montoya Pereira, directora de ManpowerGroup. La
favorable dinamica que tiene el pais en materia de crecimiento y los ojos con que
lo ven desde el exterior, en comparaciébn con otros paises emergentes, hace

atractivo un mercado cuya oferta viene en ascenso. %’

2 Articulo Revista Semana disponible en: https://www.semana.com/servicios-consultoria/196118/
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2.2.6. Histoérico de lademanda de servicios de consultoria.

De acuardo al cuadro 6. Historico de la demanda de servicios de consultoria, se

muestran los ingresos por ventas de servicios de consultoria como fuente

fundamental para analizar el comportamiento de la demanda de servicios en

Colombia, basado en la Encuesta Anual de Servicios (EAS) realizada por el

DANE?, de la cual se tomaron los datos histéricos de los ingresos por servicios

prestados desde el afio 2006 al 2020 segun el cddigo CllU de la actividad

econdémica 7010: “Actividades profesionales, cientificas y técnicas”, con el fin de

identificar el comportamiento de la demanda.

Tabla 6. Histérico de la demanda de servicios de consultoria.

Histérico de la demanda de servicios de consultoria.
Periodo (x) ARo Ventas en millones (y)
1 2006 $5.379
2 2007 $6.220
3 2008 $5.910
4 2009 $6.976
5 2010 $7.860
6 2011 $7.450
7 2012 $8.419
8 2013 $9.892
9 2014 $10.792
10 2015 $10.196
11 2016 $9.080
12 2017 $9.714
13 2018 $11.384
14 2019 $12.686
15 2020 $11.722
Fuente. Elaboracion propia.

28 ENCUESTA ANUAL DE SERVICIOS (EAS), disponible

https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema’/servicios/encuesta-anual-de-servicios-

eas/encuesta-anual-de-servicios-eas-informacion-historica
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2.2.7. Método de regresion polinédmica.

Teniendo en cuenta la grafica 8. Comportamiento de la demanda de servicios de
consultoria, muestra que la linea de tendencia que mas se ajusta es la polinébmica,
de acuerdo a este tipo de comportamiento de la demanda, la grafica arroja la
ecuacion y = -8,5251x? + 611,54x + 4724,3 y el coeficiente R2 del 0,8941, el cual

indica que se ajusta en un 89,41% al modelo de regresion polinébmico.

Grafica 8. Comportamiento de la demanda de servicios de consultoria.
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Fuente. Elaboracion propia.

2.2.8. Proyeccién de la demanda de servicios de consultoria.

Una vez identificado el comportamiento de la demanda de servicios de consultoria,
como se muestra en el cuadro 7. Proyeccion de la demanda por regresion
polindbmica, se realizé la proyeccion de la demanda servicios, teniendo en cuenta 2

afos pre-operativos, 10 afios de vida util del proyecto y 1 afio de valor terminal.
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Reemplazando la ecuacién y= -8,5251x* + 611,54x + 4724,3, se obtuvieron las
ventas proyectadas durante la vida util del proyecto:

Tabla 7. Proyeccion de la demanda por regresion polinémica.

Proyeccion de la demanda por Regresion Polindmica.
Periodo (x) Afio Ventas en millones (y)
1 2006 $5.379
2 2007 $6.220
3 2008 $5.910
4 2009 $6.976
5 2010 $7.860
6 2011 $7.450
7 2012 $8.419
8 2013 $9.892
9 2014 $10.792
10 2015 $10.196
11 2016 $9.080
12 2017 $9.714
13 2018 $11.384
14 2019 $12.686
15 2020 $11.722
16 2021 $12.327
17 2022 $12.657
18 2023 $12.970
19 2024 $13.266
20 2025 $13.545
21 2026 $13.807
22 2027 $14.052
23 2028 $14.280
24 2029 $14.491
25 2030 $14.685
26 2031 $14.861
27 2032 $15.021
28 2033 $15.164
29 2034 $15.289

Fuente. Elaboracion propia.

53



A continuacién, se muestra la grafica 9. Proyeccion de la demanda por regresion

polindmica, en la cual se simulé el comportamiento de la demanda.

Gréfica 9. Proyeccién de la demanda por regresion polinémica.
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Fuente. Elaboracion propia.

2.2.9. Meta de cubrimiento de la demanda del mercado.

Con base a un articulo de la Revista Semana sobre el crecimiento continuo del
sector de consultoria, sintetizan que: “la demanda por servicios de consultoria
aumenta en el pais, un claro indicio de las necesidades de crecimiento y mejora
de las empresas”, a partir de esto, una importante firma de consultoria mencion6:
“en los ultimos 5 afos mas de 20%”, es decir un crecimiento del 4% por afio.
Teniendo en cuenta lo anterior, se muestra en el cuadro 8. Meta de cubrimiento de
la demanda, se propone como meta, cubrir el 5% por afio de la demanda de
servicios de consultoria, contemplando para este proyecto un crecimiento anual

del 5% en las ventas, esto, basado en el comportamiento de la demanda.
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Tabla 8. Meta de cubrimiento de la demanda.

Meta de cubrimiento de la demanda

Ventas del 5%

Crecimiento del 5%

Precio promedio

No. de servicios

Periodo | Afio | del mercado anual en ventas por consultoria consultoria
(millones de $) (millones de $) (millones de $). proyectados
18 2023 $648 $681 $38 18
19 2024 $663 $715 $40 18
20 2025 $677 $751 $42 18
21 2026 $690 $788 $43 18
22 2027 $703 $828 $45 18
23 2028 $714 $869 $47 19
24 2029 $725 $912 $49 19
25 2030 $734 $958 $51 19
26 2031 $743 $1.006 $53 19
27 2032 $751 $1.056 $55 19
28 2033 $758 $1.109 $57 20
29 2034 $764 $1.165 $59 20
Fuente. Elaboracién propia.
2.2.10. Investigacion del mercado.

2.2.10.1. Tipo de muestreo.

El muestreo aleatorio simple es un procedimiento de seleccion basado en la libre

actuacion del azar. Es el procedimiento de muestreo mas elemental y es

referencia de los demas tipos de disefio. Muestreo elemental porque como

procedimiento de seleccidn es intuitivo y sus formulas son sencillas.

El muestreo aleatorio simple es un procedimiento monoetapico que puede

realizarse con o sin reposicion. Teodricamente la diferencia dice relacion con la

independencia o dependencia en la probabilidad de seleccion. En virtud que el

muestreo sin reposicion resulta mas sencillo desde el punto de vista teérico y
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practico los desarrollos siguientes se realizan a partir del supuesto de no
reposicion de los elementos seleccionados.

Notese que ambos tienden a resultados similares cuando la muestra es una
pequefia parte de la poblacién. Se verifica que cuando la poblacion tiende a infinito

la probabilidad de repeticion en la seleccion tiende a 0, donde: °

o= Desviacion estandar de la poblacion

N= Tamario de la poblacion.

Z= Valor obtenido de la distribucién normal para un nivel de confianza del 90%
e= Limite aceptable del error muestral.

n= Tamafo esperado de la poblacién objetivo para un nivel de confianza del 90%

2.2.10.2. Tamaio de la muestra.

Se disefid una encuesta exploratoria como instrumento de investigacion del
mercado para analizar los comportamientos, dinamicas e interacciones en el
mercado de las Pymes como clientes potenciales. De acuerdo al cuadro 9.
Tamafio de la muestra, se puede observar que se aplicdé el método de muestreo
aleatorio simple, teniendo en cuenta que en Bogota se encuentran activas 18.181
empresas pequefias y 5.195 empresas medianas, para un total de 23.376 Pymes.
De total de las Pymes se tomé el 15% entre 3 a 5 afios de antigiiedad que

corresponden a 3.506 Pymes.

Para determinar el tamafio de la muestra poblacional aplicada al publico objetivo a

partir del enunciado obtenemos los siguientes datos:

? VIVANCO MANUEL. Muestreo estadistico: disefio y aplicaciones. Editorial Universitaria S.A..
Primera Edicion. Santiago de Chile. 2005.
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Tabla 9. Tamafio de la muestra.

Formula para calcular el tamafio de la muestra
Ng?Z?
n= - =
(N—-1)e*+ 0227
Variable Descripcion Valor
O = | Desviacion estandar de la poblacion 0,5
N=""1 Tamafio de la poblacién 3.506
7= Valor obtenido de la distribucién normal para un nivel de 1,645
confianza del 90%
e= Limite aceptable del error muestral 0,10
n= Tamafio esperado de la poblacion objetivo para un nivel 67
de confianza del 90%

Fuente. Elaboracion propia.

Reemplazando los valores establecidos en la férmula, para hacer una estimacion
con distribucion normal de 1,645, una desviacion estandar de la poblacion del 0,5
para un nivel de confianza de 90%, se requiere una muestra de 67 encuestas para

el presente estudio de investigacion.

2.2.10.3. Andlisis de resultados.

Para el presente estudio se estableci6 como instrumento de investigacion la
encuesta exploratoria, ya que permite explorar las necesidades del mercado, con
el fin de conocer la opinion de posibles futuros clientes. Se aplicé una muestra de
67 encuestas seleccionando a los entrevistados al azar sobre una base de datos
construida a través de contactos de redes empresariales y laborales. En el disefio
de la encuesta se realizaron preguntas abiertas para la especificidad de la
actividad econdémica de las Pymes y preguntas cerradas con opcion de seleccion

multiple para mayor precision en la informacion.
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Pregunta No. 1. ¢ A qué sector econGmico pertenece su empresa?
Gréfica 10. Pregunta 1.

1. ¢ A qué sector economico pertenece su empresa?
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0% T T T
Industrial Comercial Servicios

Fuente. Elaboracién propia.

Segun los resultados obtenidos de la encuesta, en la grafica 10. Pregunta 1, muestra
gue el 15% de las Pymes pertenecen al sector industrial, el 8% pertenecen al sector

comercial y el 77% pertenecen al sector de servicios.

Pregunta No. 2. ¢ Qué actividad econdmica especifica realiza su empresa?
Grafica 11. Pregunta 2.

2. ¢Qué actividad econdmica especifica realiza su empresa?

Consultorias, software, seg.
Informatica

m Construccién, hidrocarburos y
transporte

Educacion, salud y
laboratorios

Fabricacidn y produccion

1 Funcion publica y cooperacion
de proyectos sociales

= Comercio, segurosy
entretenimiento

Fuente. Elaboracién propia.
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De acuerdo a la grafica 11. Pregunta 2, muestra que el 22% de las Pymes
desarrollan actividades econdmicas de consultoria, desarrollo de software, soporte
y seguridad informatica; el 23% desarrollan actividades de construccion,
hidrocarburos y transporte; el 24% de las Pymes desarrollan actividades de
educacion, salud y procedimientos de laboratorios; el 14% desarrollan actividades
de fabricacion y produccion; el 9% desarrollan actividades en la funcion publica y
cooperacion de proyectos sociales y el 8% desarrollan actividades de comercio,

seguros y entretenimiento.

Pregunta No. 3. Cuantos empleados tiene su empresa?

Grafica 12. Pregunta 3.

3. ¢Cuantos empleados tiene su empresa?
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Fuente. Elaboracion propia.

De acuerdo a los datos que arrojo la encuesta, en la grafica 12. Pregunta 3, el
51% de las Pymes tienen entre 11 a 50 empleados y se caracterizan como
Pequefas Empresas y el 49% se caracterizan como Medianas Empresas con un

rango de 51 a 200 empleados.
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Pregunta No. 4. ¢(En qué grupos de procesos considera que su empresa ha

encontrado la necesidad de mejorar?

Gréfica 13. Pregunta 4.

4, ¢En que grupos de procesos considera que su empresa ha
encontrado la necesidad de mejorar?

m Proyectos
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Fuente. Elaboracioén propia.

Segun la gréafica 13. Pregunta 4, muestra que el 29% de las Pymes considera que
necesita mejorar en gestion de proyectos, el 9% en gestion de proveedores, el
20% en gestion de talento humano y desarrollo organizaional, el 16% en gestion
de operaciones y mejoramiento de procesos, el 22% en gestion comercial y

mercadeo y el 4% en gestidn de riesgos.
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Pregunta No. 5. ¢{Su empresa cuenta con personal capacitado para el analisis,
gestién y mejora de procesos?

Gréfica 14. Pregunta 5.

5. ¢Suempresa cuenta con personal capacitado para el analisis,
gestion y mejora de procesos?
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Fuente. Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta los resultados de la encuesta, en la grafica 14. Pregunta 5,
muestra que el 59% de las Pymes afirman que si cuentan con personal capacitado
para el analisis, gestion y mejora de procesos y el 41% dice que no cuenta con el

personal idoneo.
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Pregunta No. 6. ¢Qué habilidades le gustaria que la empresa le permitiera
desarrollar o potenciar con el proposito de ser mas productivo o hacer productivo a

su personal?

Gréfica 15. Pregunta 6.

6. ¢Que habilidadesle gustaria que la empresa le permitieradesarrollaro
potenciar con el proposito de ser mas productivo o hacer productivo a su

personal?
1 Gestion del tiempo

10%

1 Adaptacion a cambios
W Resolucion de conflictos
I Direccion estratégica y liderazgo
Trabajo en equipo
Creatividad e innovacion de procesos
m Inteligencia relacional, emocional,

empatia y neurolinguistica.
Comunicacion estratégica

Pensamiento critico

Fuente. Elaboracién propia.

Segun los resultados de la investigacion del mercado, en la gréfica 15. Pregunta
6, muestra que el 12% de los entrevistados les gustaria ponteciar su productividad
en la gestién del tiempo, el 9% en adaptacién a cambios, el 7% en resolucion de
conflictos, el 14% en direccion estratégica y liderazgo, el 11% en trabajo en
equipo, otro 14% en creatividad e innovacion de procesos, otro 11% en
inteligencia relacional, emocional, empatia y neurolinguistica, otro 11% en

comunicacién estratégica y un 10% en pensamiento critico.
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Pregunta No. 7. De los siguientes temas especificos de consultoria, ¢En cuales

considera que requeriria mas acompafamiento?

Gréfica 16. Pregunta 7.

7. De los siguientes temas especificos de consultoria, ¢En cuales
considera gue requeriria mas acompafamiento?
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Fuente. Elaboracion propia.

Segun la gréafica 16. Pregunta 7, muestra que el 4% de las Pymes consideran que
requieren mas acompafiamiento para reforzar procesos de comercio electrénico y
pasarela de pagos, el 17% en marketing estratégico y corporativo (asesoramiento
de imagen de marca), el 15% en planeacion, evaluacién y viabilidad financiera de
proyectos, el 12% en seleccién, contratacion y formacion y evaluacion del talento
humano, el 7% en auditoria interna y acompafiamiento para certificaciones
(calidad, ambiental, alimentos, seguridad de la informacion, salud y seguridad en
el trabajo, entre otros), otro 4% en métodos y técnicas para control de produccién,
el 5% en gestibn de riesgos y plan de contingencia (lavado de activos y
financiacion del terrorismo), el 7% en ventas (habilidades comerciales) y técnicas

de negociacion con clientes y proveedores, otro 17% en planeacion estratégica y
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el 13% en llave en mano, asesoria y acompafiamiento de proyectos bajo

metodologias (PMI, metodologias &giles: Scrum, Kanban).

Pregunta No. 8. ¢En que se fijaria a la hora de contratar una empresa de

consultoria?

Gréfica 17. Pregunta 8.

8. ¢En que se fijaria a la hora de contratar una empresa de consultoria?

Marca o reconocimiento
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Fuente. Elaboracién propia.

Segun la muestra de la encuesta, la grafica 17. Pregunta 8, muestra que el 9% de
las Pymes antes de contratar una empresa de consultoria se fijaria en la marca o
reconocimiento, el 11% en el precio de la consultoria, otro 9% en la flexibilidad del
paquete de consultoria, el 28% en la capacidad para diagnosticar problemas y
proponer soluciones, el 19% en la garantia de entrega de resultados, otro 11% en
la disponibilidad de contacto con el consultor, otro 11% en los certificados de las

consultorias realizadas y el 2% en la experiencia del equipo consultor.
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Pregunta No. 9. ¢Por qué medios buscaria o recibe publicidad de servicios de

consultoria?

Gréfica 18. Pregunta 9.

9. ¢Por qué medios buscaria o recibe publicidad de servicios de
consultoria?
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Fuente. Elaboracion propia.

Segun la grafica 18. Pregunta 9, muestra que el 22% de las Pymes buscan o
reciben publicidad de servicios de consultoria a través de correo electrénico, el
13% a través de avisos en internet, el 21% a través de redes empresariales, el
16% a través de recomendacion (voz a voz), el 9% a través de revistas

profesionales, el 19% a través de contactos personales.
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Pregunta No. 10. Si la empresa ha tomado servicios de consultoria empresarial,

¢, Cuanto tiempo ha durado en proceso de consultoria?

Gréfica 19. Pregunta 10.

10. Si la empresa ha tomado servicios de consultoria empresarial, ¢ Cuanto
tiempo ha durado en proceso de consultoria?

[ Entre 1 a 6 meses

M Entre 7 meses a 1 afio
W Entre 1 a2 afios

1 Mds de 2 afios

La empresa no ha tomado
ninguna consultoria

Fuente. Elaboracion propia.

Segun la gréafica 19. Pregunta 10, muestra del total de las Pymes entrevistadas,
gue el 27% afirma que cuando ha tomado consultorias, el proceso ha durado entre
1 a 6 meses, el 18% entre 7 meses a 1 afio, el 14% entre 1 a 2 afos, el 4%, mas

de 2 afios y el 38% dice que la empresa aun no ha tomado alguna consultoria.
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Pregunta No. 11. ;{Con qué frecuencia su empresa ha requerido servicios de

consultoria?

Gréfica 20. Pregunta 11.

11. ¢Con qué frecuencia su empresa ha requerido servicios de consultoria?
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Fuente. Elaboracion propia.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, en la grafica 20. Pregunta 11, muestra
qgue el 18% de las Pymes ha requerido servicios de consultoria 2 0 mas veces por
afo, el 30% ha tomado los servicios 1 vez por afo, el 14% ha tomado los
servicios, cada 2 afios 0 mas, y el 39% de las Pymes no ha tomado servicios de

consultoria.
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Pregunta No. 12. En caso de necesitarlo, ¢Cual seria el rango de inversion en

caso de requerir servicios de consultoria?

Gréfica 21. Pregunta 12.
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Fuente. Elaboracion propia.

Segun la grafica 21. Pregunta 12, muestra que el 58% de los empresarios
consideran gue en caso de requerir servicios de consultoria tendrian un rango de
inversién de $5.000.000 a $10.000.000, el 27% tendrian un rango de inversion de
$10.000.000 a $30.000.000, el 5% tendrian un rango de inversién de $30.000.000
a $50.000.000 y el 9% tendrian podrian invertir mas de $50.000.000 en un servicio

de consultoria.

2.3. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADO.

Con el plan estratégico de mercadeo se busca detectar las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas del negocio a través del analisis de la matriz
DOFA, posteriormente se busca establecer las estrategias de producto (servicio),
punto de venta o distribucion, promocidn o comunicacién y las estrategias o

politicas de precio.
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2.3.1. Andlisis de la matriz DOFA.

De acuerdo al cuadro 10. Matriz DOFA, se muestra el andlisis de las Debilidades,

Oportunidades, Fortalezas y Amenazas, caracteristicas del negocio en el entorno

en el cual se contempla.

Tabla 10. Matriz dofa.

MATRIZ DOFA

FORTALEZAS: F

DEBILIDADES: D

F1: Alta disponibilidad todo el afio de los
servicios de consultoria integral.
F2: Capacidad de percibir las necesidades de

los clientes, realizar diagndésticos y brindar

D1: Debido a que la empresa seria nueva,
tendria poco reconocimiento y poco
posicionamiento de la marca el mercado.

D2: No cuenta con experiencia inicial

ANALISIS soluciones. certificada de consultorias, debido a que la
INTERNO F3: Diversidad en el portafolio de servicios, lo | empresa esta iniciando sus operaciones.
que permite llegar a todo tipo de sector y | D3: Alta competencia en el mercado.
actividad econémica productos.
F4: Profesionales especializados en cada area
de consultoria permite acompafiamiento y
atencion personalizada.
F5: Experiencia y manejo en la negociacion
con clientes.
OPORTUNIDADES: O AMENAZAS: A
O1: Demanda no atendida en el mercado o | A1: Los competidores tienen alta
vacio entre la demanda y la oferta. experiencia, credibilidad, reconocimiento,
02: Cerrar brechas que deja la competencia | posicionamiento de la marca en el mercado.
por mal servicio prestado deja clientes | A2: Estacionalidad de las ventas en algunos
ANALISIS | insatisfechos. meses del afio.
EXTERNO | O3: Buscar clientes potenciales adaptando los | A3: La competencia tiene una importante

servicios a las necesidades los clientes.

O4: Crear estrategias de promocion que logre
el reconocimiento y posicionamiento de la
marca.

O5: Reto de generar alta rentabilidad a la

empresa segun los objetivos estratégicos.

participacion en el mercado.

Fuente. Elaboracion propia.

69




2.3.2. Estrategias de control de la matriz DOFA.

De acuerdo al cuadro 11. Estrategias DOFA, se muestran las estrategias de

control, basadas en la Matriz DOFA, aprovechando las fortalezas y oportunidades

para reducir las amenazas y debilidades del negocio.

Tabla 11. Estrategias DOFA.

ESTRATEGIAS: FO

ESTRATEGIAS: DO

(F1, F2, O1, O2): Realizar convenios, alianzas, acuerdos
comerciales con agremiaciones de Pymes, ofreciendo un
% de descuento especial para clientes interesados en el
fortalecimiento de los procesos administrativos segin sus
necesidades, debido a que genera mayor confiabilidad,
para atraer clientes potenciales.

(F3, F4, O3, O4): Disefiar muy atractivo nuestro portafolio
de servicios, que se encamine a la busqueda de clientes
potenciales, promocionado por personal altamente
calificado.

(F1, F3, O5): Crear estrategias de oferta y promocion del
portafolio de servicios (Descuentos, sorteos, etc.), con el
fin de retener, fidelizar clientes y aumentar la rentabilidad

del negocio.

(D1, O4): Realizar campafias de publicidad en
eventos empresariales, con el fin de promocionar
nuestro portafolio de servicios y reconocimiento de
la marca.

(D1, 03): Promocionar publicidad a través de redes
sociales como LinkedIn. Facebook (Fan Page),
Instagram, WhatsApp y YouTube, para dar a
conocer la marca, portafolio de servicios, chatbot
para ofrecer asesoria en linea.

(D2, D3, 01, 02): Realizar Benchmarking, estudiar
a la competencia, verificar las brechas o demanda
insatisfecha con el fin mejorar el modelo de
negocio, acompafiamiento, atencion personalizada,

el portafolio de servicios y sus entregables.

ESTRATEGIAS: FA

ESTRATEGIAS: DA

(F1, F2, Al, A2): Ofrecer los diagndsticos de forma
gratuita con la condicién de: si el cliente no adquiere la
consultoria se generard un costo, pero si accede a la
consultoria sera totalmente gratuito el diagndstico, con el
fin de alcanzar credibilidad, reconocimiento, calidad de
nuestro trabajo y posicionamiento de la marca.

(F3, F4, A3): En el desarrollo del diagnoéstico inicial,
brindar el acompafiamiento y atencién personalizada por
parte de nuestros profesionales especializados con el fin
crear un vinculo de confianza, credibilidad, respaldo de la
marca y crear valor agregado a nuestros clientes.

(F3, F5, A2): Crear estrategias comerciales atractivas
para el cliente, con descuentos especiales en los meses
estacionales con el fin de generar mayor dinamismo en

las metas de ventas.

(D1, D2, Al): Implementar un plan intensivo de
promocién y publicidad de nuestro portafolio de
servicios, con el fin de alcanzar cada vez mas
experiencia, reconocimiento y posicionamiento de la
marca.

(D2, A3):

progresivamente participacion en el mercado se

A2, Con el fin de alcanzar

requieren las siguientes acciones: realizar una

encuesta sobre las preferencias de los clientes

potenciales, crear campafa de marketing adecuada
para la empresa, ampliar el alcance del marketing
para que sea conocido por mas Pymes,
implementar un plan de incentivos y concursos para
el equipo de ventas que los motive a un sobre

cumplimiento de las metas de ventas.

Fuente. Elaboracion propia.
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2.3.3. Estrategias de Producto.

Como estrategias para disefar los servicios del portafolio se tuvo en cuenta los
resultados obtenidos de la investigacion del mercado, el cual permite identificar las
necesidades del mercado para el planteamiento del modelo de negocios, a

continuacion se definen las estrategias del producto o servicio:

e Adquirir un software CRM (Customer Relationship Management): Se definié
esta estrategia como base para gestion de las relaciones con los clientes, debido
gue consolida el historial de compras y su estado, canales de comunicacion,
gustos y necesidades para una optima administracion de clientes.

e Optimizacion de procesos en las Pymes: De acuerdo a la investigacion del
mercado, las Pymes se fijan mas a la hora de contratar una empresa de
consultoria en la capacidad de la empresa consultora para diagnésticar problemas
y proponer soluciones, por tal motivo se estableci6 como estrategia de
diferenciacion el diagnadstico inicial gratuito, con el fin de evaluar oportunidades de
mejora para la optimizacion de procesos de las Pymes, que vayan alineados con

el direccionamiento estratégico.

e Comprobacion de los resultados del antes y después de la consultoria: Se
busca identificar los indicadores que mediran el estado inicial y el resultado de la

consultoria.

e Acompafiamiento personalizado segun el perfil del cliente: La empresa se
asegurara de que los profesionales que tengan contacto directo con los clientes,
tengan el perfil adecuado para su relacionamiento, con el fin de conservar la

relacion futura con el cliente.

71



e Crear programa de fidelizacion del cliente: Se busca disefiar programa de
participacion activa de los clientes que los incentive a participar en actividades de
actualizacion de datos y referidos y la recompensa seran premios, CONCUrsos,
descuentos especiales, campafas de recordacion de la marca, entre otras

actividades.

e Capacitar a los asesores comerciales y consultores en atencion al cliente:
Esta es una estrategia clave para mantener el buen trato hacia el cliente y de esta

manera generar recordacion y fidelizacion por nuestra marca.

e Orientar los procesos del negocio a las necesidades el cliente: Es una
estrategia fundamental para estar alineados con la estrategia del negocio de los

clientes.

e Diagndstico gratuito y servicios adicionales por paquete de consultorias:
Inicialmente se ofrecera al cliente el diagndstico gratuito, esta estrategia creara un
gancho, si el cliente adquiere mas de una consultoria, se le obsequiera uno o

varios servicios adicionales con el fin de crear una buena experiencia con la marca

e Servicio postventa: Adicional a este servicio cuando lo requiera el cliente, se
estableci6 como estrategia realizar encuestas peridédicas para medir el nivel de
satisfaccion del cliente con el fin de tomar medidas y acciones tempranas para

evitar la pérdida de clientes.

2.3.4. Estrategias de punto de venta o distribucion.

CONSULTORIAS INTEGRALES Y ASESORIAS S.A.S. pretende ubicarse en una
oficina en el piso 4 del Centro Comercial Metrépolis, Avenida Carrera 68 # 75A-50

de la ciudad de Bogota. Este sector se considera estratégico debido a la cercania

72



a clientes potenciales, ya que es un centro empresarial con facil acceso a servicios
complementarios como transporte publico en las rutas del SITP en la Avenida 68 y
Transmilenio en la troncal Calle 80, también supermercados como Exito, Home
Center, restaurantes, entidades bancarias como Bancolombia, Awvillas,

Davivienda, facil acceso a vias principales como Avenida del Poblado.

En la oficina de la empresa seria el lugar ideal para atender a los clientes, sin
embargo, también se ofrecera el portafolio de servicios a través de la pagina web,
redes sociales y empresariales, llamadas telefénicas, envio de correos (mailing),
visitas al lugar que destine el cliente y se realizardn convenios y alianzas con
gremios, federaciones, centros comerciales, almacenes y supermercados de

cadena para publicitar el portafolio de servicios de la empresa.

2.3.5. Estrategias de promocidn o comunicacion.

Una vez obtenidos los resultados de las estrategias de control derivadas de la
matriz DOFA, a continuacion se definen las estrategias de promocién o

comunicacion:

e Logo y slogan: En el desarrollo del estudio técnico y organizacional, se definio
la imagen corporativa que hiciera alusion a los servicios integrales que prestara la
empresa: “ASESORIAS INTEGRALES Y ASESORIAS S.A.S.” y el slogan que
fuese corto y de facil recordacién para el cliente: “Servicios Profesionales”, lo cual

nos representara en nuestro portafolio de servicios.

e Publicidad impresa: Los asesores comerciales tendran a su disposicion,

tarjetas de presentacion, brochure, flyers (folletos), pendones, suvenires, etc.

73



e Publicidad digital: Se usaran tableros digitales (pantallas digitales) para
promocionar el portafolio de servicios de consultoria, experiencias satisfactorias de

clientes que recomienden a la empresa y contribuyan a impulsar la marca.

e Capsulas de videos: Se crearan capsulas de video sobre el portafolio de
servicios de consultoria y videoclips sobre la experiencia satisfactoria de algunos
clientes que quieran dar su opinion de manera voluntaria acerca de los

entregables, resultados, tiempos de entrega y recomendacion de la empresa.

e Pagina Web: Como estrategia de comunicacion se creara una pagina web para
dar a conocer la imagen, el portafolio de servicios de la empresa, se creara la
parrilla de contenido para lograr visibilidad, se incorporara chatbot como asistencia

para brindar asesoria en linea.

e Redes sociales y empresariales: Inicialmente se publicara la parrilla de
contenido en redes sociales y empresariales, tales como LinkedIn. Facebook (Fan
Page), Instagram, WhatsApp y YouTube, debido a que son medios de difusién y
exposicion para dar a conocer la marca, promocionar los servicios de consultoria
continuamente, viendo la oportunidad de contactar clientes potenciales y ofrecer

asesoria en linea.

e Mailing: Como medio masivo de comunicacion se enviaran correos electrénicos
directos (mailing), a clientes potenciales, con informacién sobre el portafolio de

servicios.
e Llamadas telefénicas: Se crearan base de datos de posibles clientes

potenciales con el fin de contactarlo telefonicamente y solicitarle e-mail para el

envio de nuestro portafolio de servicios.
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e Exhibicion de la marca en eventos empresariales: Se buscara crear alianzas
y convenios con agremiaciones de Pymes y entidades organizadoras de eventos
empresariales, tales como: Camaras de Comercio, Federacion Nacional de
Comerciantes - Fenalco, Asociacion Nacional de Instituciones Financieras - ANIF,
entre otras, buscando ofrecer beneficios para los afiliados, con % descuentos
especiales en nuestros servicios; asi mismo, lograr espacios de presentacion de la
empresa: “ASESORIAS INTEGRALES Y ASESORIAS S.A.S.”, con el propdsito de

crear alto impacto.

2.3.6. Estrategias y politicas de precio.

Para crear las politicas de precios, se tomé como referencia un documento
publicado por la camara colombiana de la infraestructura sobre: “tarifas de
consultorias y célculo del factor multiplicador’®, basado en benchmarking de
salarios, realizado por la firma Price Water House Coopers, con la colaboracién de
las empresas del sector de consultoria afiliadas a la Camara Colombiana de la

Infraestructura. Ademas se tuvieron en cuenta las siguientes pautas:

e Benchmarking: Se tuvo en cuenta el costo promedio de una consultoria segun
el mercado, segun estudio de benchmarking realizado por la firma Price Water

House Coopers, como se menciona al principio de la seccién.

e Oferta y demanda: En caso de presentarse la demanda estacional, se
evaluaran los ingresos de acuerdo a la estrategia de precio y a la proyeccion de
consultorias vendidas para crear estrategias comerciales atractivas para el cliente
que incluya con descuentos especiales en los meses estacionales con el fin de

generar mayor dinamismo en las metas de ventas.

% INFORME BENCHMARKING DE SALARIOS: “tarifas de consultorias y calculo del factor
multiplicador”. Disponible en: https://infraestructura.org.co/descargas/BenchMarking.pdf
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e Salarios segun categoria del personal: Se determino la tarifa o costo por hora
0 salarios por dedicacion con base a la cantidad, tipo de trabajo a realizar y
categoria del personal para establecer los salarios y que se le pagara al personal

asignado a la consultoria.

e Competencia: Constantemente se realizar4 benchmarking a la competencia y
de acuerdo a la estrategia e imagen que maneje la competencia variara el precio

de la consultoria.

e Descuento especial para clientes con proyectos sociales: Se tuvo en cuenta
un plus de manejar un descuento especial del 5%, dirigido a clientes que manejan
proyectos con causas sociales o de beneficio colectivo, ya que esta estrategia
ayuda a impulsar los proyectos ejecutados por el cliente y que otorgan

reconocimiento a nuestra marca.

e Precio por proyecto realizado: Esta politica se fijo con un precio competitivo
de acuerdo a la capacidad instalada de la empresa, ya que el precio de la
consultoria no depende del tiempo sino de la fecha pactada con el cliente para el

cumplimiento de la entrega.

e Rango de precio: De acuerdo a la investigacion del mercado, en la grafica 20,
el rango de inversién que estarian dispuestas a pagar las Pymes esta entre
$5.000.000 a mas de $50.000.000, esto se tendria en cuenta para establecer un
precio promedio para la evaluacién financiera, debido a que hay variacion
dependiendo las necesidades del cliente, ya que juegan muchas variables como:
cantidad y tipo de trabajo a realizar, cantidad de tiempo (horas o salarios por

dedicacion), precio de la competencia entre otras variables.

e Factor multiplicador, utilidad y forma de pago: El factor multiplicador se

establecio es de 2,2, el margen de utilidad del 12%, la forma de pago sera 30% de
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anticipo, 30% contra avances y 40% al finalizar la consultoria, esto, apoyado en el
informe sobre: “tarifas de consultorias y calculo del factor multiplicador” ** basado

en benchmarking de salarios, realizado por la firma Price Water House Coopers.

2.3.7. Precio promedio de consultoria.

Teniendo en cuenta el cuadro 12. Precio promedio de consultoria segun
necesidad del cliente, se puede observar un precio promedio de la consultoria, el
cual podria variar segun la necesidad del cliente, el personal requerido, el trabajo
realizado y los entregables pactados, se propone un precio promedio que se
tomara para la evaluacion financiera del proyecto, asi mismo se establecié un
promedio de los gastos de operacidén, correspondiente a la ejecucion de la

consultoria.

Tabla 12. Precio promedio por consultoria segun necesidad del cliente.

PRECIO PROMEDIO POR CONSULTORIA DE 2 MESES (ANO 2022)

1 |PERSONAL

1.1 | PERSONAL DIRECTIVO

ITEM DESCRIPCION UND | CANT | DEDIC | MESES TARIFA F.M | VR.TOTAL

Profesional
1.1.2 | Especializado segin | Mes 1 0,6 2 6.650.000 2,2 | 17.556.000
area de consultoria

1.2 | PERSONAL OPERATIVO

1.2.1 | Secretaria IMes| 1 | o7 2 2.100.000 | 2,2 | 6.468.000

SUBTOTAL PERSONAL | 24.024.000

2 |GASTOS OPERACIONALES

ITEM | DESCRIPCION UNID | CANT | DEDIC. | MESES TARIFA F.M | VR.TOTAL

Elaboracion y
presentacion de
informes incluye:
2.1 |Edicion, registro UNID 1 N/A 2 1.464.107 N/A | 2.928.215
fotogréfico,
fotocopia, papeleria,
otros.

¥ INFORME BENCHMARKING DE SALARIOS: “tarifas de consultorias y calculo del factor
multiplicador”. Disponible en: https://infraestructura.org.co/descargas/BenchMarking.pdf
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SUBTOTAL GASTOS OPERACIONALES

2.928.215

SUBTOTAL

26.952.215

ADMINISTRACION

20%

5.390.443

IMPREVISTOS

3%

808.566

UTILIDAD

12%

3.234.266

IVA SOBRE LA UTILIDAD

19%

614.510

VALOR TOTAL DE LA CONSULTORIA

37.000.000

Fuente. Elaboracién propia.

2.3.8. Factor multiplicador.

De acuerdo al cuadro 13. Factor multiplicador, se puede observar que el F.M. se

estableci6é de 2,2, apoyado en el informe sobre: “tarifas de consultorias y calculo

del factor multiplicador” 3 basado en benchmarking de salarios, realizado por la

firma Price Water House Coopers.

Tabla 13. Factor multiplicador.

FACTOR MULTIPLICADOR

1 Salario Basico Subtotal 1 1

2 Prestaciones Sociales
Prima anual 0,0833
Cesantia anual 0,0833
Interés a las cesantias 0,01
Vacaciones anuales 0,042
I.S.S. (IVM) 0,12
EPS 0,085
Subsidio familiar 0,04
Sena 0,02
ICBF 0,03
Seguros de Ley 0,005
Bienestar del Adulto Mayor 0,02
ARP 0,0696

Subtotal 2 0,6082

3 Costos Indirectos
Arrendamiento 0,1489
Servicios publicos 0,03
Utiles y papeleria 0

% INFORME BENCHMARKING DE SALARIOS: “tarifas de consultorias y calculo del factor

multiplicador”. Disponible en: https://infraestructura.org.co/descargas/BenchMarking.pdf
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Fotocopias y fotografias

Transporte local 0
Gastos legales y bancarios 0,04
Perfeccionamiento y legalizacion 0
contrato 0,08
Preparacion propuesta 0,06
Computador y fax 0
Subtotal 3 0,3589
4  Honorarios (12% (1+2+3)) 0,2361
Factor Multiplicador 2,2

Fuente. Elaboracion propia.
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3. CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO.

3.1. REQUERIMIENTOS PARA CUBRIR LA META DE DEMANDA.

Para cubrir la meta de la demanda proyectada a través del horizonte de tiempo del
proyecto, se definieron los requerimientos iniciales para la puesta en marcha,

muebles y enseres, equipos de oficina, asi mismo se establecieron los gastos de

administracion y gastos de operacion.

Teniendo en cuenta que para la puesta en marcha de la empresa se contratara el
personal por la modalidad de prestacion de servicios profesionales, no se
requieren registros, certificados, permisos, licencias o estudios adicionales, solo se
tendrian en cuenta los gastos del afo inicial o afio 0 y el gasto de para

constitucion y registro mercantil ante camara de comercio, el cual depende del

valor de los activos con que se registre la empresa.

3.1.1. Puesta en marcha.

Con respecto al cuadro 14. Puesta en marcha, se muestran los costos y gastos

para iniciar el negocio en el afio 0 o afio pre-operativo.

Tabla 14. Puesta en marcha.

Item Puesta en marcha. Valor total por afio
1 | Arriendo afio 0 $3.000.000
2 | Deposito arriendo $6.000.000
3 | Muebles y enseres $17.800.000
4 | Equipos de oficina $29.740.000
5 | Constitucién y registro mercantil $1.016.100
6 | Disefio Pagina Web y dominio $600.000
7 | Disefio Portafolio de servicios $1.500.000
8 Disefio de publicidad (Creacion de parrilla de contenidos $600.000

con cronograma audiovisual, piezas graficas, video clips). '
Subtotal $ 60.256.100

Fuente. Elaboracion propia.
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3.1.1.1.

Muebles y enseres.

A continuacion, se detalla en el cuadro 15, los muebles y enseres necesarios para

el funcionamiento del negocio:

Tabla 15. Muebles y enseres.

Item Muebles y enseres U;‘gs%ge Cantidad | Valor unitario Valor total
1 | Silla Oficina Unidad 12 $ 225.000 $ 2.700.000
2 | Silla Interlocutora Unidad 14 $ 150.000 $2.100.000
3 | Mddulo de recepcion Unidad 1 $ 1.200.000 $ 1.200.000
4 | M6dulo mesa con cajonera Unidad 10 $ 800.000 $ 8.000.000
5 | Mesa de reuniones Unidad 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
6 | Silla sala de espera Unidad 4 $ 280.000 $1.120.000
7 | Mesita sala de espera Unidad 1 $ 230.000 $230.000
8 | Greca de 50 tintos Unidad 1 $ 350.000 $ 350.000
9 |Vajilla e implementos de cocina Global 1 $600.000 $600.000

Subtotal | $ 17.800.000
Fuente. Elaboracion propia.
3.1.1.2. Equipos de oficina.

A continuacion, en el cuadro 16, se detallan los equipos de oficina necesarios para

el funcionamiento del negocio:

Tabla 16. Equipos de oficina.

Iltem Equipos de oficina Umda_d ge Cantidad Vf’i'of Valor total
medida unitario
1 | Computador de escritorio Unidad 1 $ 1.800.000 $ 1.800.000
2 | Computador portatil Unidad 9 $ 2.500.000 $ 22.500.000
3 | Impresora Multifuncional Unidad 3 $ 1.100.000 $ 3.300.000
4 | Conmutador telefénico Unidad 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
5 | Teléfono conmutador Unidad 4 $ 160.000 $ 640.000
Subtotal | $29.740.000

Fuente. Elaboracion propia.
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3.1.2. Gastos de administracion.

A continuacion, en el cuadro 17, se consolidan los que constituyen gastos de

administracion, seguido del detalle que los conforman:

Tabla 17. Gastos de administracion.

Iltem Gastos de administracion Valor total por afio
1 | Personal administrativo $216.048.000
2 | Arriendo de oficina $ 33.600.000
3 | Servicios publicos, comunicaciones, $ 38.088.000
4 | Licencia de software, pagina web y marketing. $ 10.466.198
5 | Papeleria, cafeteria y aseo $ 3.600.000
Subtotal $301.802.198

Fuente. Elaboracion propia.

3.1.2.1. Personal Administrativo.

De acuerdo al cuadro 18, se detalla el personal administrativo, el cual sera

contratado por la modalidad de prestacion de servicios.

Tabla 18. Personal administrativo.

_ Unidad de Factor Salario Valor total
Item | Personal por nGmina . - Meses =
medida |prestacional| mensual por afio
1 | Gerente General Persona 1,38 $ 5.800.000 12 $ 96.048.000
Iltem Pereemal o _p(estaC|on Umda_d te Cantidad Vr. unitario | Meses vELer tE)taI
de servicios medida por afio
— 5
o |Contador publico (50% | pocong 1 $3.000.000 12 |$ 36.000.000
dedicacion)
3 |Psicologa (seleccion 'y | pogona 1 $5.000.000 12 | $60.000.000
contratacion)
4 |Tecnico ~en - gestion| poona 1 $2.000.000 12 | $24.000.000
empresarial
Subtotal | $216.048.000

Fuente. Elaboracion propia.

3.1.2.2. Arriendo de oficina.

De acuerdo al cuadro 19, se detalla el valor del arriendo segun la localizacion

Optima del proyecto y ubicacion estratégica.
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Tabla 19. Arriendo de oficina.

item Arriepdo de Unida_d de Cantidad V_alor Meses Valor tgtal por
oficina medida unitario afno
1 | Arriendo oficina Unidad 1 $ 2.800.000 12 $ 33.600.000
Subtotal $ 33.600.000
Fuente. Elaboracién propia.
3.1.2.3. Servicios publicos y comunicaciones.

A continuacién, en el cuadro 20, se relacionan los gastos por concepto de

servicios publicos y comunicaciones para el buen desempefio de las actividades

administrativas.

Tabla 20. Servicios publicos y comunicaciones.

| Servicios publicosy | Unidad de . Valor Valor total
tem gl : Cantidad o Meses ~
comunicaciones. medida unitario por afio
1 |Agua acueductoy m3 Global  $900.000 12 | $10.800.000
alcantarillado.
2 | Gas natural m3 Global $ 324.000 12 $ 3.888.000
3 Electricidad kw Global  $1.600.000 12 $19.200.000
Comunicaciones
4 (telefono fijo + celular + Paquete Global $ 350.000 12 $ 4.200.000
internet)
Subtotal | $ 38.088.000
Fuente. Elaboracion propia.
3.1.2.4. Licencias, correo, pagina web, y otros.

Teniendo en cuenta el cuadro 21, se detallan los recursos que requiere la

administracion del proyecto para operar.
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Tabla 21. Licencias, correo, pagina web, y otros.

Licencias, correo, pagina web, | Unidad . Valor Valor Total
Item . Cantidad o Meses ~
y otros. medida unitario por afio
Licencia Microsoft 365 Empresa
Estandar: Incluye las
aplicaciones de Office (versiones
1 | de escritorio y moviles), Microsoft |, . 4 12 $49.246 12 | $7.091.478
Teams para videoconferencias,
OneDrive para almacenamiento
seguro en la nube y correo
empresatrial.
2 | Licencia software CRM (anual) Licencia 1 $181.227 12 $2.174.720
3 | Pagina web + dominio + hosting | Paquete  Global $ 50.000 12 $ 600.000
4 | Publicidad en redes sociales Paquete Global $ 50.000 12 $ 600.000
Subtotal | $10.466.198
Fuente. Elaboracion propia.
3.1.2.5. Papeleria, cafeteriay aseo.

Con respecto al cuadro 22, se detallan los gastos de papeleria, cafeteria y aseo

para el funcionamiento de la oficina.

Tabla 22. Papeleria, cafeteria y aseo.

Papeleria, cafeteria | Unidad de : Valor Valor total
Item : Cantidad o Meses ~
y aseo medida unitario por afio

1 |Papeleriay utiles cargo fijo Global  $200.000 12 $ 2.400.000

2 | Cafeteria y aseo cargo fijo Global  $100.000 12 $ 1.200.000
Subtotal | $ 3.600.000

Fuente. Elaboracion propia.
3.1.3. Gastos de operacion.

A continuacion, en el cuadro 23, se consolidan los que constituyen gastos de

operacion, desagregados en los apartados que los conforman.

Tabla 23. Gastos de operacion.

Item | Gastos de operacién Valor total por afio
1 |Personal operativo $ 240.000.000
2 | Personal comercial $ 48.000.000
3 | Gastos operativos $ 34.200.000
Subtotal $ 322.200.000

Fuente. Elaboracion propia.
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3.1.3.1. Personal operativo.

De acuerdo al cuadro 24, se detalla el personal operativo necesario, segun la
especialidad solicitada, el cual se contratar4 por la modalidad de prestacién de

servicios, para cubrir la la meta de demanda establecida en el proyecto.

Tabla 24. Personal operativo.

Item Personal operativo Un'da.d de Cantidad V?"OF Meses ELer Tf)tal
medida unitario por afio
Consultores
1 |especializados en las| Persona 4 $ 5.000.000 12 $ 240.000.000
areas requeridas
Subtotal | $ 240.000.000

Fuente. Elaboracion propia.

3.1.3.2. Personal comercial.

A continuacién, en el cuadro 25, se detalla el personal comercial esencial para

asegurar las metas de ventas.

Tabla 25. Personal comercial.

Personal Unidad de . Valor Valor Total
ltem . . Cantidad o Meses ~
comercial medida unitario por afio
1 | Asesor comercial persona 2 $ 2.000.000 12 $ 48.000.000
Subtotal | $48.000.000

Fuente. Elaboracion propia.

3.1.3.3. Gastos operativos.

A continuacion, en el cuadro 26, se detallan los gastos operativos derivados de las

ventas por servicios de consultoria.
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Tabla 26. Gastos operativos.

Ite Ut Valor Valor Total
Gastos operativos de Cantidad o Meses
m : unitario 2022
medida

1 |Gastos de representacion Persona 2 $ 200.000 12 $ 4.800.000

2 Comisiones de Venta (2%) Unidad 1 $13.320.000 - $13.320.000
Estrategias de ventas para

3 asesores (COHCUFSOS, Viajes, Global 1 $ 8.280.000 - $ 8.280.000
bonos en efectivo, etc).

4 | viaticos de facilitadores Persona 2 $ 600.000 6 $ 7.200.000

5 | publicidad Paquete 1 $ 50.000 12 $ 600.000

Subtotal | $34.200.000

Fuente. Elaboracion propia.

3.2. LOCALIZACION DE LA INFRAESTRUCTURA FISICA NECESARIA.

3.2.1. Macro-localizacion.

Bogoté esta situada en la sabana homonima, sobre el altiplano cundiboyacense,
una llanura situada en promedio a 26301 msnm y sus zonas montafiosas alcanzan
de 2400 m a 32501 msnm, lo que hace de ella la megalépolis mas alta del mundo
y la tercera capital después de Quito y La Paz. Tiene un area total de 1776 km2y
un area urbana de 307 km2. El territorio donde se asienta la ciudad fue
antiguamente un lago. De esto dan evidencia los humedales que cubren algunos
sectores no urbanizados de la Sabana y en la localidad de Suba. A la llegada de
los primeros conquistadores este territorio estaba cubierto de pantanos. Segun la
imagen 5. Mapa de Bogota y sus 20 localidades, muestra que el Distrito Capital de
Bogotéa esta dividido en localidades y en estas se agrupan mas de 1900 barrios
gue hay en el casco urbano, salvo la localidad de Sumapaz que es area rural, es

decir 19 urbanas y una rural.*®

% Disponible en: https://es.wikipedia.org/wiki/Bogot%C3%A1#Geograf%C3%ADa
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Imagen 5. Mapa de bogotéa y sus 20 localidades.

Municipios
Usaquén Aledanos

Sumapaz

Municipios
Aledanos

Municipios
Aledanos

Fuente. Disponible en: https://tierracolombiana.org/localidades-de-bogota/

3.2.1.1. Método de evaluacién de Ponderacion de Factores.

El método cualitativo que se utilizd6 para evaluar la macro-localizacion fue por
ponderacion de factores. Se tomaron las veinte (20) localidades de Bogota y se
evalub de acuerdo a las variables de localizacién, el porcentaje de peso. A
continuacion en el Cuadro 271. Escala de calificacién, se puede observar la escala

de calificaciéon de 0 a 10 siendo la valoracion de 0 muy malo y 10 excelente.

Tabla 272. Escala de calificacion.

Escala de calificacién
Valoracion Descripcion

10-9 Excelente
7-8 Muy bueno
5-6 Bueno
3-4 Regular
1-2 Malo

0 Muy malo

Fuente. Elaboracion propia.
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3.2.1.2.

Determinacién de la zona de macro-localizacién.

De acuerdo al cuadro 283. Calificacién y ponderacién de factores de la zona de

macro-localizacion, se muestran que el resultado para la macro-localizacion, es la

localidad de Engativd como la zona 6ptima para la puesta en marcha del proyecto.

Tabla 284. Calificacion y ponderacién de factores de la zona de macro-localizacion.

FACTORES DE

ALTERNATIVAS DE MACROLOCALIZACION

EVALUACION | Pes© & 2. | 4.san 5. 6. 8. 9.
relativo | Usaq Chapinero SEapteles Cristobal Usme Tunjuelito - EER Kennedy | Fontibén
(%) uen
1. Existencia de
infraestructura 20% 8 8 5 8 8 6 7 6 6
vial adecuada
2. Cercania al
mercado 20% 10 8 6 9 9 5 7 7 7
financiero.
ﬁhb”iciegu”dad 20% 10 7 7 9 8 7 7 6 7
4 Vias de | g9 9 8 7 8 7 6 7 6 7
acceso.
5. Acceso a
mano de obra 20% 10 9 8 7 7 7 7 6 7
calificada
6. Disponibilidad
de los servicios 10% 10 10 10 10 10 10 10 10 10
publicos.
TOTAL
PONDERACION 100% 9,5 8,2 6,9 8,4 8,1 6,6 7,3 6,6 71
peso ) €, a3, 19.
FACTORES, DE rEEve 11. 12. Barrios 13. 14. Los Antoni | 16. Puente 17. Rafael Ciudad 20.
EVALUACION Suba Unidos Teusaquillo Martires 0 Aranda Candelaria Uribe N Sumapaz
(%) Narifio Uribe Ballvar
1. Existencia de
infraestructura 20% 8 8 8 7 6 7 6 6 6 6
vial adecuada
2. Cercania al
mercado 20% 8 7 8 7 7 8 7 7 7 7
financiero.
3. Seguridad | 550, 8 8 8 7 6 7 6 6 6 6
publlica.
4 Vias o del gy 7 6 7 6 7 8 6 7 6 6
acceso.
5. Acceso a
mano de obra 20% 10 7 8 6 6 7 7 7 7 7
calificada
6. Disponibilidad
de los servicios 10% 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
publicos.
TOTAL 100% | 85 7.6 81 7 6.7 7.6 6.8 6.9 6.8 6.8

PONDERACION

Fuente. Elaboracion propia.
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A continuacion, en la imagen 6, se muestra la localidad de Engativh como zona

Optima para la localizacion del proyecto.

Imagen 6. Zona 6ptima para la localizacion del proyecto.

BARRIOS .

UNIDOS
./l

~ TEUSAQUILLO o SANCRISTOBAL

ERGATIVA

HAFAEL
URIBE

CUDAD

| BOUVAR

Fuente. Disponible en: https://www.chatarreriasbogota.com/Bogota/localidad/engativa/

3.2.2. Micro-localizacion.

3.2.2.1. Determinacion de la zona de micro-localizacion.

Para determinar la micro-localizacién, también se emple6 el método cualitativo de
ponderacion de factores descrito anteriormente, teniendo en cuenta los factores de
evaluacion y la misma escala de calificacion establecida anteriormente, es decir,

calificacién de 0 a 10 siendo la valoracién de 0 muy malo y 10 excelente.
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Con respecto al cuadro 29. Calificacion y ponderacién de factores de la zona de
micro-localizacion, se puede decir que se tomaron como referencia las
ubicaciones y valores de arriendo de oficinas disponibles en la localidad de
Engativa consultadas en la pagina web de Finca Raiz y Ciencuadras, teniendo en
cuenta la capacidad (m?) para la acomodacion de los recursos fisicos como
equipos de oficina, muebles y enseres, entre otros.

Tabla 29. Calificacién y ponderacion de factores de la zona de micro-localizacién.

ALTERNATIVAS DE UBICACION
‘ | :
]
= ‘ﬁ
FACTORES DE peso $1 $2.883.000 00,00
EVALUACION relativo ik
(%) ‘ -
I
B o 8 compary
Alternativa B: Santa Maria del — Alternativa D: Santa Maria del
Alternativa A: Metrépolis Lago Alternativa C: Metrépolis Lago
F1. Area (m2),
estado del inmueble| 20% 7 6 8 6
y parqueadero.
F2. Valor del
arriendo y costo de| 20% 7 10 6 10
vida.
F3.Acceso a
sservicios 10% 9 7 9 7
complementarios.
F4. Aspectos de la
Comunidad (cultura,| 10% 9 8 9 8
educacion).
F5. Disponibilidad de
Mano de Obra|] 20% 9 8 9 8
Calificada.
F6. Dinamical
Empresarial de la| 20% 9 7 9 7
zona
TOTAL
PONDERACION e
FACTORESDE [ he%0
EVALUACION )
Alternativa E: Los Alamos Alternativa F: Ferias Occ. Alternativa G: Los Alamos. Alternativa H: Ferias Occ.
F1. Area (m2),
estado del inmueble| 20% 9 8 10 7
y parqueadero.
F2. Valor del
arriendo y costo de| 15% 10 10 10 10
vida.
F3.Acceso a
sservicios 20% 8 10 8 10
complementarios.
F4. Aspectos de la
Comunidad (cultura,| 20% 7 10 7 10
educacion).
F5. Disponibilidad de
Mano de Obra| 15% 7 10 7 10
Calificada.
F6. Dinamica|
Empresarial de la| 10% 8 10 8 10
zona
TOTAL
PONDERACION 100% 8,15 9,6 8,35 94

Fuente. Elaboracién propia.
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3.2.2.2. Ubicacién o emplazamiento del proyecto.

Segun el método de ponderacion de factores, la oficina ideal estaria ubicada en el
Centro Comercial Metrépolis, Avenida Carrera 68 # 75A-50, como se puede
apreciar en la imagen 71. Ubicacion o emplazamiento del proyecto y la imagen 82.
Foto aérea de la ubicacion del proyecto, ya que cumple con el mayor puntaje de
los factores evaluados. La oficina se encuentra ubicada en piso 4 del Centro
Comercial Metrépolis, el sector es de uso residencial y comercial, con acceso a
servicios complementarios como transporte publico en las rutas del SITP en la
Avenida 68 y Transmilenio en la troncal Calle 80, también supermercados como
Exito, Home Center, restaurantes, entidades bancarias como Bancolombia, Av
villas, Davivienda, facil acceso a vias principales como Avenida del Poblado. Este
sector se considera estratégico para la puesta en marcha del proyecto, debido a

que es transitado por un alto flujo peatonal y vehicular.

Imagen 73. Ubicacién o emplazamiento del proyecto.
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7z

Autopisy, Norta

Fuente. Disponible en:
https://www.google.com/maps/place/Centro+Comercial+Metr%C3%B3polis/@4.6812, -
74.0823367,15z/data=!4m12!1m6!3m5!1s0x0:0x83d12cbcc32fb92!2sCentro+Comercial+Metr%eC3%B3polis!8
m2!3d4.6804301!4d-74.0820792!3m4!1s0x0:0x83d12cbcc32fb92!8m?2!3d4.6804301!4d-74.0820792
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Fuente. Disponible en: https://www.ciencuadras.com/inmueble/oficina-en-arriendo-en-las-ferias-
occidental-bogota-1864176

3.3. CAPACIDAD Y DISTRIBUCION LOCATIVA.

3.3.1. Capacidad locativa.

La oficina ideal para la puesta en marcha del proyecto cuenta con un area de
45m2, un parqueadero exclusivo para la oficina, servicios publicos instalados,
excelente distribucién de los espacios, éptima para una capacidad de 12 puestos
de trabajo, buena iluminacién y ventilacién, adecuado para el funcionamiento de la

empresa.

3.3.2. Disefio de la distribucién locativa.

A continuacion, en la imagen 95. Disefio de la distribucidn locativa, se muestra el
espacio de trabajo, teniendo en cuenta principios como: Integracion de espacios,
movimiento de distancias minimas, minimo esfuerzo, la circulacion de personal y
clientes, asi mismo, las normas de salud ocupacional de los trabajadores y la
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flexibilidad en la distribucion para facilitar reubicaciones futuras. La distribucion
locativa consta de una recepcion, una sala de espera, una sala de reuniones, una

oficina de gerencia general, diez (10) modulos de trabajo y una cafeteria.

Imagen 96. Disefo de la distribucién locativa.
L r “coe-, )
e e | :

SALA DE ESPERA

=
SaLA DE JUNTAS

9m2 |

Fuente. Elaboracion propia, disefiado en la aplicacion FLOORPLANNER.

3.4. ASPECTOS ORGANIZATIVOS.

3.4.1. Descripcion de la empresa.

La nueva empresa estara orientada a la prestacion de servicios de consultoria
integral, lo que se soporta en el estudio de mercado, que dard como resultado la
definicion de los objetivos estratégicos que a su vez tendran una estrategia
especifica dentro del plan de negocios, con el fin aumentar sus posibilidades de

apertura en el mercado.

El disefio del plan de negocios para la creacion de esta empresa de servicios de
consultoria integral, permitira evaluar todos los aspectos como la factibilidad

econdémica; el mercado objetivo, sus tendencias y la proyeccion de ingresos;
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clientes potenciales, identificacion de la competencia, supuestos de inversion,
proyeccion financiera, analisis de riesgos y definicion de las estrategias de
mercado. El propésito de trabajar en estos aspectos, es con la finalidad de reducir
los efectos negativos sobre el alcance y objetivos propuestos, con la intencion

futura de hacer realidad la idea de negocio.

3.4.2. Nombre de la empresa.

En el proceso de la seleccion del nombre de la empresa, se realizd una lluvia de
ideas para ver opciones que hicieran alusion a la actividad econémica de la
empresa, también se tuvo en cuenta que el nombre fuese de facil recordacién para
el cliente, claro y significativo. De acuerdo a la imagen 10. Consulta nombre de la
empresa, se realizé la consulta en el Registro Unico Empresarial y Social — RUES,
a través de la Ventanilla Unica Empresarial “VUE” de la Camara de Comercio de
Bogota, con el fin de descartar que el nombre no haya sido registrado. Finalmente
el nombre que se seleccionoé fue: “Consultorias Integrales y Asesorias S.A.S. -
CIA S.A.S.”, teniendo en cuenta que se encuentra disponible y no ha sido
registrado en la Cadmara de Comercio de Bogota.

Imagen 10. Consulta nombre de la empresa.
Realice aqui su consulta de nombre

scoja el criterio que se ajuste a sus necesidades: *

| Consultorias Integrales y Asesorias S.A.S. - CIA S.A.S.

CONSULTAR

Razon Social Camara Tipo Sociedad Tipo Org. Juridica Estado

No hay informacion para presentar

Consulta realizada a traves del Registro Unico Empresarial y Social (RUES)

Fuente. Consulta realizada en la Registro Ginico Empresarial y Social en la Ventanilla Unica
Empresarial de la CCB. Disponible en: https://www.vue.gov.co/bogota/consulte/consulta-de-nombre
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3.4.3. Logotipo y slogan de la empresa.

En la imagen 11, se muestra el disefio del logotipo y slogan de la empresa, para
esto, se tuvo en cuenta el apoyo de la aplicacion Canva, disponible en:

http://www.canva.com, con el fin de seleccionar una imagen que hiciera alusién a

los servicios integrales que presta la empresa y un lema que fuera de corto y de

facil recordacion para el cliente:

Imagen 11. Disefio logo y slogan de la empresa.

Cnnsulturia_s Integrales
y Asesorias S.A.S.

SERVICIOS PROFESIOMALES
Fuente. Elaboracion propia, disefiado en la aplicacion Canva. Disponible en:
https://www.canva.com/design/DAEv_3Gsvrk/FzgRCXARuaw5NdsDFzvg_Q/edit#

3.4.4. Mision.

Proporcionar a nuestros clientes servicios de consultoria integral con el fin de
satisfacer las necesidades enfocadas a fortalecer y cerrar brechas en los procesos
de las organizaciones, comprometidos a brindar nuestros servicios con altos
niveles de calidad, transparencia y responsabilidad, buscando ser competitivos en

el mercado, diferenciandonos por innovar continuamente.
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3.4.5. Vision.

Ser una empresa lider de servicios de consultoria integral en el afio 2033, siendo
reconocida por la competitividad y posicionamiento en el mercado local, que
contribuya al desarrollo social y econdmico de la economia, con sentido de

responsabilidad social con la comunidad y colaboradores.

3.4.6. Objetivos estratégicos.

e |dentificar brechas en los procesos de las organizaciones con el propésito de
fortalecer y satisfacer las necesidades de los clientes mediante soluciones

consultoria integral.

e Brindar servicios de consultoria integral con altos niveles de calidad,
transparencia, compromiso y responsabilidad.

e Contribuir al desarrollo y crecimiento de la economia con la generacién de
empleo, buscando ser competitivos en el mercado, diferenciandonos por innovar

continuamente.

3.4.7. Estructuracion del organigrama.

De acuerdo a la imagen 12, se muestra el organigrama de la empresa; el tipo de
organigrama que se utilizO para esquematizar la estructura organizacional es de
tipo lineal o jerarquico, pues esta basada en la autoridad directa del jefe sobre los

demas colaboradores.
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Imagen 12. Organigrama de la empresa.

Junta Directiva
de Socios

Técnico en

Contador Consultores

en?;rsetei‘.%nrial Psic:’nlogo publico especializados comerciales
) L (1) @) @)

Consultores

Fuente. Elaboracion propia.

El organigrama tiene tres niveles horizontales, esta basado en un modelo

organizativo de estructura simple, donde el nivel de autoridad esta centralizado en

la Junta Directiva, la cual aprueba o rechaza las decisiones, por lo tanto el Gerente

General no tiene autonomia para la toma de decisiones.

3.4.7.1. Rol delaJunta Directiva de socios.

La Junta Directiva de socios es un érgano de gobierno corporativo que existe para

acompanfar a los socios y tomar las decisiones que le ayudan a la empresa a

cumplir sus objetivos y proposito, mediando entre los intereses de los propietarios

y los intereses de la empresa.®*

3 Disponible en: https://www.mesafamiliar.com/el-papel-clave-de-la-junta-directiva
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3.4.8. Tipo de contratacion para la operaciéon del negocio.

Teniendo en cuenta la operacion del negocio, el tipo de contratacion se dara por
prestacion de servicios para todo el personal, debido a que una vez cerrados los
negocios de consultorias, se inicia con la contratacion del personal
preseleccionado. Los puntos a tener en cuenta de este tipo de contratacion se

describen a continuacion:

e Tiene amplia libertad contractual.

e Tiene un objeto a desarrollar o un servicio a prestar.

e No esta sometido a la subordinacion, por lo tanto no hay relacion laboral.

e El contratista tiene la autonomia e independencia desde el punto de vista técnico
y cientifico en la ejecucién del objeto contractual y plazo fijado.

e EIl objeto, alcance, plazo de ejecucion y forma de pago del contrato de
prestacion de servicios son fijadas por las partes.

3.4.8.1. Manual de funciones del Gerente General.

Para la planeacion estratégica de la empresa, se requiere un (01) Gerente
General, para el apoyo en la gestion del negocio, a continuacién, se muestra en el

cuadro 30, el manual de funciones del respectivo contrato laboral.

Tabla 30. Manual de funciones del Gerente General.
Manual de funciones del Gerente General.

Identificacion del cargo

Nivel en el organigrama: 2° Nivel

Denominacion del cargo: Gerente General
Numero de Cargos: 01

Dependencia: Junta Directiva de Socios

Propdsito principal
Direccionar la planeacién estratégica de la empresa con un horizonte a corto, mediano y largo
plazo que genere desarrollo y rentabilidad del negocio.
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Responsabilidades y funciones.

a. Planear, organizar y realizar supervision general de las actividades desarrolladas por la
empresa.

b. Administrar los recursos de la empresa y coordinar el plan de ejecucion presupuestal.

c. Disefar la estructura organizacional en funcién de la competencia, del mercado, de los
agentes externo para evaluar el modelo de negocio, ser mas competitivos y ganar mas
participacion en el mercado.

d. Estudiar los diferentes asuntos financieros, administrativos, de mercadeo, gestibn comercial,

gestién de clientes y todo lo relacionado con la planeacién estratégica del negocio para conducir
estratégicamente a la empresa en la toma de decisiones.

e. Establecer los objetivos estratégicos, el horizonte, hacia donde se va a dirigir la empresa en el
corto, medio y largo plazo.

f. Tomar decisiones en situaciones y momentos criticos, especialmente cuando se trata de
asuntos esenciales o vitales para la empresa.

g. Participar en los comités de la Junta Directiva para rendir cuentas de la gestion de la empresa
y las metas estratégicas.

h. Mantener estricta confidencialidad sobre la informacién de la empresa.

i. Cumplir con las demés funciones que le encomiende la Junta Directiva de Socios.

Formacion académica

Profesional titulado en ingenieria industrial, administraciéon de empresas o areas afines con
especializacién evaluacion y gerencia de proyectos, administraciéon de negocios o areas afines.

Experiencia

Ocho (8) afios de experiencia relacionada con el gerenciamiento de empresas, proyectos de
gestién empresarial y el funcionamiento de Centros de Desarrollo Empresarial.

Perfil de competencias, conocimientos, habilidades y destrezas.

e Aptitud de visién empresarial y capacidad de planeacion estratégico a corto, mediano y largo
plazo.

e Capacidad de liderazgo, carisma, motivacion y un alto compromiso con el trabajo.

e Alto dominio de la expresién oral y escrita, que le permita ser portavoz de la organizacion
cuando sea necesario.

e Instintos empresariales, capacidad de toma de decisiones.

e Compromiso con la empresa, honestidad y un recorrido profesional que inspire al equipo de
trabajo.

e Actitud de servicio al cliente y manejo de relaciones interpersonales.
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e Manejo de metodologias para la elaboracién y evaluacién de proyectos de inversion e
interpretacién de comportamiento del mercado.
e Habilidades en la elaboracién de informes ejecutivos e interpretacion de indicadores
financieros.
e Manejo de paquete Microsoft Office en especial: Excel, Word y Power Point.
e Manejo de aplicaciones informaticas y ofimaticas.

Supervision

El cargo de analista de crédito estara bajo la supervision de la Junta Directiva de Socios.

Fuente. Elaboracién propia.

3.4.8.2. Alcance del contrato de prestacion de servicios del Técnico en

Gestion Empresarial.

Para la gestion administrativa del negocio, se requiere un (01) Técnico en Gestion
Empresarial o areas afines, para el apoyo en la gestion administrativa, a
continuacion, se muestra en el cuadro 31, el respectivo alcance del contrato de

prestacion de servicios.

Tabla 31. Alcance del contrato de prestacion de servicios del Técnico en Gestiébn Empresarial.

Alcance del contrato de prestacion de servicios del Técnico en Gestion Empresarial.
Objeto contractual.

Contrato de prestacién de servicios para apoyo en la gestion empresarial y documentacion

derivada de las diferentes consultorias en cualquiera de sus fases de inicio, planeacion,

ejecucidn, seguimiento, control y cierre para el fortalecimiento de actividades administrativas.
Plazo de ejecucion.

El plazo de ejecucién, es decir, el tiempo en que el Contratista se compromete a prestar sus
servicios a entera satisfaccion del Contratante, sera de doce (12) meses.
Alcance.

Para el cumplimiento del objeto contractual, el Contratista debera realizar las siguientes
actividades:

a. Apoyar en la documentacion derivada de las diferentes consultorias, tales como preparacion
de la oferta econdmica, diagndstico, plan de trabajo, entregables, actas de inicio, cierre y demas
reuniones necesarias y demas procesos administrativos que se adelanten en la gestidn
empresarial.
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b. Apoyar en la elaboracién de informes del estado, avance del cronograma, ejecucion del
presupuesto e indicadores de gestion de las consultorias que pretendan adelantarse.

c. Realizar las demas actividades o diligencias que el Contratante le indique en desarrollo del
objeto contractual.

Formacion académica

Técnico titulado en gestion empresarial 0 en areas empresariales o econémicas.
Idoneidad y experiencia

Dos (2) afios de experiencia relacionada con proyectos de gestion empresarial y el
funcionamiento de Centros de Desarrollo Empresarial.
Conocimientos, habilidades y destrezas.

e Atencidn al cliente y manejo de relaciones interpersonales.

e Habilidades en el manejo de metodologias de proyectos de gestion empresarial.

e Habilidades en la elaboracion de informes ejecutivos e interpretacion de indicadores
financieros.

e Manejo de paquete Microsoft Office en especial: Excel, Word y Power Point.

e Manejo de gestidon documental, archivos y registro.

e Manejo de aplicaciones informaticas y ofimaticas.

Fuente. Elaboracion propia.

3.4.8.3. Alcance del contrato de prestacion de servicios del Psicélogo.

En la gestibn de la seleccion y contratacion del recurso necesario para la
operacion del negocio, se requiere un (01) Psicologo como apoyo a la gestién
administrativa, a continuacién se muestra en el cuadro 32, el respectivo alcance

del contrato de prestacion de servicios profesionales.

Tabla 32. Alcance del contrato de prestacion de servicios del Psicélogo.
Alcance del contrato de prestacion de servicios del Psicologo.

Objeto contractual.

Contrato de prestacion de servicios profesionales como Psicdlogo para apoyo en la gestion
administrativa de la seleccion, contratacion y documentacién del recurso necesario para el
desarrollo de las diferentes consultorias para el fortalecimiento de las actividades
administrativas.
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Plazo de ejecucion.

El plazo de ejecucién, es decir, el tiempo en que el Contratista se compromete a prestar sus
servicios a entera satisfaccion del Contratante, serd de doce (12) meses.

Alcance.

Para el cumplimiento del objeto contractual, el Contratista debera realizar las siguientes
actividades:

a. Apoyar en la publicacién de ofertas laboras en las diferentes bolsas de empleo indicadas por
el Contratante, realizar seguimiento a las aplicaciones de las vacantes, programar y realizar
entrevistas a los candidatos postulados seleccionando al candidato que mas se ajusta a los
requerimientos.

b. Apoyar en solicitud de la documentos que seran suministrados por los recursos requeridos,
organizar las carpetas de los expedientes, elaborar los contratos de prestacion de servicios
segun cada caso, realizar recepcion de las cuentas de cobro e informe de actividades para
adjuntarlos a los expedientes correspondientes.

c. Brindar asesoria profesional y acompafamiento en el desarrollo de actividades que
contribuyan al mejoramiento continuo de los contratos de prestacion de servicios de
consulltoria que pretendan adelantarse.

d. Apoyar en la elaboracién de informes de las consultorias y los recursos contratados, con el
estado actualizado, avance del cronograma, ejecucién del presupuesto e indicadores de
gestién de las consultorias gestionadas.

c. Realizar las demas actividades o diligencias que el Contratante le indique en desarrollo del
objeto contractual.

Formacion académica

Profesional titulado en Psicologia.

Idoneidad y experiencia

Tres (3) aflos de experiencia relacionada con la seleccién, contratacion de personal y
empresarial y el funcionamiento de Centros de Desarrollo Empresarial.

Conocimientos, habilidades y destrezas.

e Aptitudes en la atencién al cliente y manejo de relaciones interpersonales.

e Habilidades en la elaboracion de informes ejecutivos.

e Manejo de paquete Microsoft Office en especial: Excel, Word y Power Point.
e Habilidades para la interpretacion de indicadores de gestion empresarial.

e Manejo de gestion documental, archivos y registro.

e Manejo de aplicaciones informaticas y ofimaticas.

Fuente. Elaboracion propia.
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3.4.8.4. Alcance del contrato de prestacion de servicios del Contador

Publico.

Para la gestion contable del negocio, se requiere un (01) Contador Publico que
estard al 50% de dedicacion para efectos de los informes financieros, a
continuacion se muestra en el cuadro 33, el respectivo alcance del contrato de

prestacion de servicios profesionales.

Tabla 33. Alcance del contrato de prestacion de servicios del Contador Publico.

Alcance del contrato de prestacion de servicios del Contador Publico.
Objeto contractual.

Contrato de prestacion de servicios profesionales como Contador Publico para el apoyo de los
informes financieros derivados de la operacién del negocio, para la toma de decisiones y el
fortalecimiento de la gestion econdmica y financiera.

Plazo de ejecucion.

El plazo de ejecucion, es decir, el tiempo en que el Contratista se compromete a prestar sus
servicios a entera satisfaccion del Contratante, sera de doce (12) meses.
Alcance.

Para el cumplimiento del objeto contractual, el Contratista debera realizar las siguientes
actividades:

a. Apoyar en la contabilizacién de los ingresos y egresos derivados de la operacion del negocio,
con la especificacion de los movimientos, clasificacion de costos y gastos, con el propésito de
mantener los libros contables actualizados.

b. Apoyar en la elaboracion de informes financieros semanales y mensuales, derivados de las
consultorias y los recursos contratados para el analisis de los indicadores que permita la toma de
decisiones en el negocio.

c. Brindar asesoria profesional y acompafiamiento en las reuniones de la Junta Directiva para la
toma de decisiones.

d. Apoyar en la elaboracion y presentacion de informes tributarios a las autoridades
gubernamentales para demostrar el correcto ejercicio de la actividad comercial.

e. Realizar las demés actividades o diligencias que el Contratante le indique en desarrollo del
objeto contractual.

103



Formaciéon académica

Profesional titulado en Contaduria Publica.

Idoneidad y experiencia

Tres (3) afios de experiencia relacionada con la gestion contable empresarial y el funcionamiento
de Centros de Desarrollo Empresarial.

Conocimientos, habilidades y destrezas.

e Aptitudes en servicio al cliente y manejo de relaciones interpersonales.

e Habilidades en la elaboracion de informes financieros, tributarios e interpretacion de
indicadores financieros.

e Manejo en la presentacion de informes tributarios a las autoridades gubernamentales.

e Manejo de paquete Microsoft Office en especial: Excel, Word y Power Point.

e Habilidades para la interpretacion de indicadores de gestion empresarial.

e Manejo de gestion documental, archivos y registro.

e Manejo de aplicaciones informéticas y ofimaticas.

Fuente. Elaboracion propia.

3.4.8.5. Alcance del contrato de prestacion de servicios de los Consultores
especializados.

Teniendo en cuenta la meta de cubrimiento de la demanda proyectada, se
requieren cuatro (04) Consultores especializados, segun el area requerida de la
consultoria, a continuaciéon se muestra en el cuadro 34, el respectivo alcance del

contrato de prestacion de servicios profesionales.

Tabla 34. Alcance del contrato de prestacion de servicios de los Consultores especializados.
Alcance del contrato de prestacion de servicios de los Consultores especializados.

Objeto contractual.

Contrato de prestacién de servicios profesionales como Consultor Especializado para la
ejecucion de las consultorias asignadas para el apoyo técnico y administrativo a la operacion del
negocio y el fortalecimiento de la gestion empresarial.

Plazo de ejecucion.

El plazo de ejecucion, es decir, el tiempo en que el Contratista se compromete a prestar sus
servicios a entera satisfaccion del Contratante, sera de doce (12) meses.
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Alcance.

Para el cumplimiento del objeto contractual, el Contratista debera realizar las siguientes
actividades:

a. Apoyar en la elaboracion del plan de trabajo con fechas definidas para los entregables, segin
el alcance de las consultorias asignadas y brindar acompafiamiento a los interesados con poder
en la toma de decisiones durante la ejecucion de la consultoria.

b. Apoyar en el desarrollo del diagnostico de las consultorias asignadas, recopilando datos sobre
la cultura organizacional de la Pyme, su operacion actual, realizando entrevistas a los
involucrados clave, con el propésito de investigar en las fuentes primarias las brechas en los
procesos administrativos que permita dar soluciones para la optimizacion de los mismos.

c. Apoyar en el desarrollo y ejecucion de las actividades estipuladas en las diferentes
consultorias asignadas, entregar informe de avances, entregables e informe final, segin el plan
de trabajo.

d. Brindar asesoria profesional y acompafiamiento para la formulacién de propuestas que
contribuyan al mejoramiento continuo de las fases de inicio, planeacion, ejecucién, seguimiento,
control y cierre de las diferentes consultorias asignadas.

e. Realizar las demas actividades o diligencias que el Contratante le indique en desarrollo del
objeto contractual.

Formacion académica

Profesional titulado en el area requerida con especializacion segun la consultoria a ejecutar.

Idoneidad y experiencia

Cinco (5) afios de experiencia relacionada con el area de interés y el funcionamiento de Centros
de Desarrollo Empresarial.

Conocimientos, habilidades y destrezas.

e Aptitudes en servicio al cliente y manejo de relaciones interpersonales.

e Habilidades en la elaboracién de informes de proyectos e interpretacion de indicadores de
gestion empresarial.

e Manejo de paquete Microsoft Office en especial: Excel, Word y Power Point.

e Habilidades para la interpretacion de indicadores de gestion empresarial.

e Manejo de gestion documental, archivos y registro.

e Manejo de aplicaciones informaticas y ofimaticas.

Fuente. Elaboracion propia.
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3.4.8.6. Alcance del contrato de prestacion de servicios de los Consultores

Comerciales.

Para cubrir las metas de ventas, se requieren dos (02) Consultores Comerciales,
a continuacion se muestra en el cuadro 35, el respectivo alcance del contrato de

prestacion de servicios.

Tabla 35. Alcance del contrato de prestacion de servicios de los Asesores Comerciales.

Alcance del contrato de prestacion de servicios de los Asesores Comerciales.

Objeto contractual.

Contrato de prestacién de servicios como Asesor Comercial para la ejecucién del plan comercial
de servicios de consultorias asignadas y el fortalecimiento de la gestion empresarial.

Plazo de ejecucion.

El plazo de ejecucion, es decir, el tiempo en que el Contratista se compromete a prestar sus
servicios a entera satisfaccion del Contratante, sera de doce (12) meses.

Alcance.

Para el cumplimiento del objeto contractual, el Contratista debera realizar las siguientes
actividades:

a. Apoyar en el estudio de perfiles, identificacion, clasificacion, contacto y seguimiento de
clientes prospectos, disefio y lanzamiento de encuestas para la constante investigacién del
mercado, desarrollo de Benchmarking, estudio de la competencia con el propdsito de verificar
brechas o demanda insatisfecha con el fin mejorar el modelo de negocio.

b. Apoyar en el disefio de estrategias de promocion del portafolio de servicios, desarrollo y
seguimiento del programa de fidelizacién con la participacion activa de los clientes potenciales
en actividades de actualizacion de datos y referidos con la recompensa de premios, concursos,
descuentos especiales, camparfas de recordacion de la marca, entre otras actividades.

c. Asistir al programa de formacion y metodologia para el desarrollo de la fuerza de ventas,
elaborar informes de la gestibn comercial, citas concretadas versus citas programadas,
seguimiento y asesoria personalizada a los clientes basada en la socializaciéon del portafolio de
servicios con el fin de retener, fidelizar clientes y aumentar la rentabilidad del negocio.

d. Dar cumplimiento a las metas de ventas y participar activamente en el programa de incentivos
(concursos, viajes nacionales, bonos en efectivo, asistencia a eventos, etc.), adicional a las
comisiones, por el sobrecumplimiento de las metas comerciales con el fin de fomentar el
desarrollo del negocio.
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e. Brindar asesoria y acompafiamiento para la formulacién de propuestas que contribuyan al
mayor dinamismo las ventas en los meses estacionales.

f. Realizar las demas actividades o diligencias que el Contratante le indique en desarrollo del
objeto contractual.

Formacion académica

Profesional titulado en areas comerciales.

Idoneidad y experiencia

Cinco (5) afios de experiencia como asesor comercial.

Conocimientos, habilidades y destrezas.

e Habilidades para el manejo del servicio al cliente, negociacion, estrategias comerciales y
manejo de relaciones interpersonales.

e Habilidades en la elaboracion de informes de gestién comercial.

e Manejo de paquete Microsoft Office en especial: Excel, Word y Power Point.

e Habilidades para la interpretaciéon de indicadores de gestion empresarial.

e Manejo de gestion documental, archivos y registro.

e Manejo de aplicaciones informaticas y ofimaticas.

Fuente. Elaboracion propia.

3.4.9. Descripcion de los servicios de la empresa.

A continuacion, en el cuadro 36. Portafolio de servicios, se realiza una descripcion
de los servicios que prestara la empresa: “Consultorias Integrales y Asesorias
S.A.S. - CIA S.A.S.” teniendo en cuenta las necesidades de fortalecimiento del
desempeiio empresarial que se presentan en las pequeias y medianas empresas,

con personal idéneo, especializado, competente y certificado.

Tabla 36. Portafolio de servicios.

Servicio de consultoria.

Tema Descripcion.
1. Comercio | Descripcion de la servicio:
electrénico y » o
Ofrecemos la construccion de pasarela de pago en la pagina web de su
pasarela de pagos. empresa con el propésito de brindar una experiencia adecuada en su
sitio web sin importar el dispositivo en el que se acceda (pc, tableta o
smarphone).
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Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deben participar las areas de marketing, ventas, finanzas, operaciones,
y equipo de tecnologia.

Tiempo ainvertir por parte de las areas:

Entre 2 a 4 horas semanales.

Duracion:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 3 a 4 semanas.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

Servicio de consultoria.

Tema Descripcion.

Descripcién del servicio:
Ejecutamos investigaciones de mercados en cualquiera de los sectores
de la economia nacional, Estrategia de diversificacién, lanzamiento,
penetracién del mercado, posicionamiento a través de desarrollo de
mercado, desarrollo de producto e innovacion.

2. Marketing | Asi mismo, realizamos construccion del plan de negocios de la

estratégico y empresa, propuesta de valor, arquitectura de marca, storytelling y

corporativo
(asesoramiento  de

imagen de marca).

comunicacion, valores y atributos de marca.

Usamos diferentes metodologias para el cumplimiento del alcance
sesgado con el cliente, debido a que entender la ambicion de negocio
es clave para convertir la marca en una palanca para el crecimiento del
negocio.

Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deberan participar
operaciones.

las areas de marketing, ventas, finanzas,

Tiempo a invertir por parte de las areas:

Entre 2 a 4 horas semanales.

Duracién:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

Servicio de consultoria.

Tema Descripcion.
3. Planeacion, | Descripcion del servicio:
evaluacion y

viabilidad financiera

de proyectos.

Realizamos consultoria especializada para el desarrollo de proyectos en
las etapas de planeacion, andlisis de costos, evaluacion y factibilidad
financiera de proyectos.
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Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deberan participar las areas de marketing, ventas, finanzas,

operaciones.

Tiempo ainvertir por parte de las areas:

Entre 2 a 4 horas semanales.

Duracion:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

Servicio de consultoria.

Tema

Descripcion.

4, Seleccién,
contratacion,

formacion y
evaluacion del

Talento Humano.

Descripcién del servicio:

Brindamos asesoria y acompafiamiento en el proceso de Seleccion,
contratacion, formacion y evaluacion del Talento Humano con el
proposito de fortalecer y determinar mejoras en el proceso.

Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deberan participar el area de recursos humanos.

Tiempo a invertir por parte de las areas:

Entre 2 a 4 horas semanales.

Duracion:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

Servicio de consultoria.

Tema

Descripcion.

5. Auditoria interna y
acompafiamiento

para certificaciones.

Descripcién del servicio:

Ejecutamos auditorias internas, asesoria y acompafamiento para
validar el cumplimiento, pertinencia y eficiencia en el proceso de
certificaciones como:

ISO 9001:2018 - Sistemas de Gestion de Calidad.

ISO 14001:2018 - Sistemas de Gestion de Ambiental.

ISO 45001:2018 - Sistema de Seguridad y Salud en el Trabajo
(reemplazo de la norma OHSAS 18001:2007).

Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deberan participar todas las areas de la organizacion.
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Tiempo a invertir por parte de las areas:
Entre 2 a 4 horas semanales.
Duracion:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 3 a 4 meses por cada
proceso de certificacion.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

Servicio de consultoria.

Tema

Descripcién.

6. Métodos y
técnicas para
Control de

Produccion.

Descripcién del servicio:

Brindamos asesoria y acompafiamiento en el proceso de aplicacion de
los métodos y técnicas para Control de Produccién, con el propdsito de
fortalecer y determinar mejoras en el proceso.

Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deben participar las areas de produccioén, calidad y operaciones.
Tiempo ainvertir por parte de las areas:

Entre 2 a 4 horas semanales.

Duracion:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

Servicio de consultoria.

Tema

Descripcion.

7. Gestion de
riesgos y plan de
contingencia (lavado
de activos y
financiacién del

terrorismo).

Descripcién del servicio:

Brindamos asesoria y acompafamiento en la gestion de riesgos y plan
de contingencia a través de un andlisis de vulnerabilidad de los
procesos, con el fin de determinar controles para disminuir los riesgos
operacionales. Asi mismo brindamos capacitaciones de prevencién de
riesgos de lavado de activos y financiacion del terrorismo, con el
propdsito de generar una cultura de seguridad en la organizacion.

Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deben patrticipar todas las areas de la organizacion, en especial, ventas,
finanzas, contabilidad, operaciones y tecnologia.

Tiempo ainvertir por parte de las &reas:

Entre 2 a 4 horas semanales.
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Duracién:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

Servicio de consultoria.

Tema

Descripcion.

8. Consultoria de
Ventas (habilidades

Descripcion del servicio:

Brindamos asesoria, acompafiamiento, capacitacion en técnicas vy

comerciales) Y | métodos de negociacion con clientes y proveedores, estrategias
técnicas de | comerciales, estudios sectoriales de mercado, evaluacion de estrategias
S de entrada a nuevos mercados, desarrollo de ideas emprendedoras y
negociacion CON | habilidades gerenciales.
clientes y o . o
Requisitos minimos para adquirir la consultoria:
proveedores.
Deben participar las areas de ventas, marketing estratégico y
corporativo.
Tiempo a invertir por parte de las areas:
Entre 2 a 4 horas semanales.
Duracién:
Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.
Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).
Servicio de consultoria.
Tema Descripcion.
9. Planeacion | Descripcién del servicio:

estratégica.

Brindamos asesoria y acompafamiento en la estructuracién, disefio y
desarrollo de la estrategia de la organizacién, desarrollo del vinculo
entre la estrategia del negocio y sus operaciones, asi como el
despliegue de la estrategia actual hacia las unidades de negocio y hacia
las unidades de soporte.

Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Deben participar todas las areas de la organizacion.

Tiempo ainvertir por parte de las &reas:

Entre 2 a 4 horas semanales.

Duracion:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).
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Servicio de consultoria.

Tema

Descripcion.

10. Llave en mano,
asesoria y
acompafiamiento de
bajo
(PMI,

metodologias agiles:

proyectos
metodologias

Scrum, Kanban).

Descripcion del servicio:

Brindamos servicios de llave en mano de proyectos bajo las
metodologias de proyectos (PMI, metodologias agiles: Scrum vy
Kanban), asesoria y acompafiamiento en el diagnodstico, disefio,
planeacién, herramientas e indicadores de medicién para la Oficina de
Direccion de Proyectos PMO en su organizacién. Asi mismo asesoria,
acompafiamiento y capacitacion en metodologias agiles: Scrum vy
Kanban.

Requisitos minimos para adquirir la consultoria:

Debe participar el area de Oficina de Direccion de Proyectos PMO de la
organizacion.

Tiempo ainvertir por parte de las areas:

Entre 2 a 4 horas semanales.

Duracién:

Segun el alcance definido por el cliente, entre 2 a 3 meses.

Forma de trabajo: Mixto (personal nuestro y del cliente).

3.4.10.

Fuente. Elaboracion propia.

Descripcion del sistema de produccién de servicios de
consultoria.

A continuacién en la imagen 13, se muestra la Descripcion del sistema de

produccion de servicios de consultoria, el cual detalla que se debe haber realizado

previamente investigacion del mercado, estableciendo una meta de la demanda a

cubrir, se realiza la oferta al segmento del mercado, el cierre de negocios,

contratacion de los consultores, desarrollo y entrega de resultados de la

consultoria, cobro final, pagos de gastos administrativos y operativos, seguimiento

a indicadores de gestion y posteriormente repite el ciclo de prestacion de servicios

de consultoria.
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Imagen 13. Descripcién del sistema de produccion de servicios de consultoria.
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Fuente. Elaboracién propia.

A continuacién, se describe el sistema de produccién de los servicios de

consultoria.

a. Demanda y oferta al segmento del mercado: De acuerdo a la necesidad en el
mercado para la optimizacién de los procesos administrativos de las Pymes, se
ofrece el portafolio de servicios de consultoria como solucién a la necesidad a
través de estrategias de marketing.
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b. Cumplimiento de metas de ventas y cierre de negocios: Para la
sostenibilidad del negocio en el mercado es fundamental establecer objetivos de
ventas, de esta forma, se implementaran estrategias para impulsar las ventas a
través del plan de incentivos para asesores comerciales, que contempla
concursos, premios, bonos en efectivo, viajes nacionales para dos personas con
todo incluido, esto es adicional a las comisiones, con el fin de promover el sobre

cumplimiento en las ventas.

c. Contratacién de consultores: Una vez cerrado el negocio de la consultoria
especifica, se contratara al consultor especializado en el &rea requerida segun la

necesidad del cliente.

d. Plan de trabajo y desarrollo de la consultoria: El consultor preparara el plan
de trabajo contemplando las fechas para los entregables, durante el avance de
entregables, el consultor recibe constante retroalimentacion de las necesidades

del cliente con el fin de asegurar la satisfaccion de los resultados entregados.

e. Entrega de resultados al cliente: Finalizadas las actividades propuestas en el
plan de trabajo, el consultor realiza la presentacion de la entrega de resultados y

cierre de la consultoria.

f. Facturacion y cobro final: Respecto a los entregables pactados en el contrato
y los resultados entregados a satisfaccion del cliente, posteriormente, se realiza la

facturacion y el cobro final segun la forma de pago convenida.

g. Pago de gastos administrativos y operativos: De acuerdo a la forma de pago
negociada con el cliente, se plantean tres pagos durante el desarrollo de la
consultoria, un pago por el 30% de anticipo, otro pago por el 30% de avance y un

altimo pago del 40% a la entrega de resultados, lo que garantiza movimiento en el
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flujo de caja en el periodo de ejecucion de la consultoria para cubrir lo que implica

gastos administrativos y operativos.

h. Seguimiento a indicadores de gestion de la empresa: Es indispensable
hacer seguimiento al cumplimiento de indicadores de gestidon, como por ejemplo,
el cumplimiento de metas ventas mensuales, traducido a nuevos clientes por mes,
cubrir el 5% de la demanda, aumentar los ingresos por ventas anualmente, todo lo

anterior se encuentra alineado con los objetivos estratégicos de la empresa.

i. Continuar ciclo de prestacion de servicios de consultoria: A partir de la
descripcion de eventualidades que ocurren en ell sistema de produccion de
servicios de consultoria, se repite el ciclo de operacién desde el cierre del

negocio, hasta el cobro final del contrato de servicio.

3.4.11. Proceso de adquisicién de un servicio de consultoria.

De acuerdo a la imagen 14, se muestran los pasos para llevar a cabo el proceso
de adquisicién del servicio de consultoria, iniciando por el contacto con el cliente
para concretar la adquisicion del servicio, definicion del alcance, planificacion,

ejecucion, seguimiento, control y reunion de cierre.
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Imagen 14. Proceso de adquisicion de un servicio de consultoria.
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Fuente. Elaboracién propia.

A continuacién, se describen los pasos para el proceso de adquisicion de un

servicio de consultoria.

a. Estrategia de mercadeo: A través de las estrategias de promocion, el cliente

conoce los servicios por los canales de comunicacion.

b. Oferta del servicio y negociacion: El asesor se contacta con el cliente y
acuerdan una cita para dar a conocer la oferta y hacer la negociacion.
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c. Inicio: El cliente define el alcance segun sus necesidades, se hace cierre del

negocio y se contrata el servicio de consultoria.

d. Planeacion: El consultor hace reunion de apertura de la consultoria con el

cliente para socializar plan de trabajo y entregables.

e. Ejecucion: El consultor inicia el desarrollo de las actividades propuestas,

aprobadas por el cliente segun las necesidades.

f. Seguimiento y Control: El consultor presenta informes parciales y recibe

retroalimentacion en el avance de los entregables.
g. Cierre: El consultor hace reunién de cierre para la entrega del informe final,

socializacion de resultados y validar la satisfaccion del cliente en los resultados

esperados. cierre.
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4. CAPITULO 4: MODELO DE NEGOCIO.

4.1. DEFINICION DEL NEGOCIO.

La empresa CONSULTORIAS INTEGRALES Y ASESORIAS S.AS. - CIA SAAS.
prestara servicios de consultoria integral a clientes potenciales que busquen
mejorar sus procesos administrativos. Para el despliegue del negocio se cuenta
con especialistas en cada una de las areas requeridas que tienes las habilidades,
conocimientos y destrezas para un acompafiamiento Optimo y atencion
personalizada de clientes potenciales. Nuestra meta a futuro es liderar las
consultorias a nivel nacional de todo el portafolio de servicios con el propésito de
alcanzar credibilidad, participacion, reconocimiento y posicionamiento de la marca

en el mercado.

4.1.1. Segmentacion de clientes.

El segmento del mercado definido para el negocio, inicialmente son las Pequefas
y Medianas empresas llamadas Pymes. De las 23.376 Pymes activas en la ciudad
de Bogot4, se tomo el 15% entre 3 a 5 afios de antigiiedad que corresponden a

3.506 Pymes, que podrian clasificarse de la siguiente manera:

e Personas naturales.

e Empresas privadas

e Empresas publicas

e Organismos y entidades del estado

e Organismos y entidades de cooperacion
e Instituciones educativas

e Instituciones de salud.

e Otras organizaciones sin animo de lucro.
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4.1.2. Propuesta de valor.

La propuesta de valor estd basada en la prestacion de servicios de consultoria
dirigido a aquellas Pymes que en sus primeros afios de constitucion, retinen
esfuerzos para enfocar una estructura organizacional. Con nuestra oferta,
buscamos detectar brechas con el propdésito de fortalecer, mejorar, y potencializar
al maximo los procesos administrativos y productivos para un éptimo desempefio
estratégico y organizacional de las Pymes. Con nuestra propuesta de valor

entregamos a los clientes los siguientes:

e Diagnéstico inicial gratuito y servicios adicionales a los contratados como valor
agregado.

e Plan para la optimizacion de procesos en las Pymes alineados con el
direccionamiento estratégico del negocio.

e Comprobacion de los resultados del antes y después de la consultoria.

e Acompafiamiento personalizado segun el perfil del cliente.

e Orientacion de los procesos del negocio a las necesidades el cliente.

e Servicio postventa y encuesta de satisfaccion del servicio.

4.1.3. Canales de comunicacion.

Los canales de comunicacion con los que podemos llegar a nuestros clientes para

las interacciones de las diferentes estrategias establecidas por la empresa son:

e Correos electronicos masivos (mailing)

e Publicidad POP, digital, capsulas de videos, etc.
e Pagina Web.

e Redes sociales y empresariales.

e | lamadas telefénicas.
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e Exhibicién de la marca en eventos empresariales.

4.1.4. Relaciéon con los clientes.

Con respecto a la relacion con los clientes, se establecio como politica un trato y
acompafiamiento personalizado con el fin de crear un vinculo de credibilidad,

confianza, recordacion y fidelizacion de nuestra marca.

e Acompanamiento personalizado segun el perfil del cliente para conservar la
relacion futura con el cliente.

e Asistencia especializada exclusiva para clientes en la etapa de negociacion,
cierre del contrato, ejecucion, entrega de resultados y servicio postventa.

e Participacién activa de clientes en actividades de actualizacion de datos y
referidos, premios, concursos, descuentos especiales, campafias de recordacion

de la marca, entre otras actividades.

4.1.5. Fuentes de ingresos.

El flujo de ingresos de la empresa esta definido por ingresos de servicios de
consultorias prestados. La forma de pago para los clientes serd a través de un
anticipo del 30% vy variard esta condicion segun el cliente, entendiendo que
nuestros clientes estan dispuestos a pagar el precio de la consultoria por los

resultados esperados.

4.1.6. Recursos clave.

Los recursos clave para el desarrollo del negocio esta basado en:
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e Recursos Humanos: consultores, personal administrativo y comercial.

e Recursos Fisicos: Oficina, muebles, enseres y equipos de computo.

e Recursos Financieros: Capital inicial, créditos bancarios.

e Recursos Intelectuales: software CRM para la gestion y administracion de
clientes, licencias de software, parrilla de contenido de publicidad de la marca,
conocimiento y experiencia del personal, metodologias establecidas para el

analisis de datos y toma de decisiones.

4.1.7. Actividades clave.

Las actividades claves para la operacion del negocio son las siguientes:

e Prestacion de servicios de consultoria.

e Planeacion estratégica y desarrollo del negocio.

e Disefo de plan para penetracion del mercado segun la demanda.

e Gestion y administracion de clientes a través del CRM.

e Aseguramiento de la calidad del servicio.

e Campanas de publicidad y estrategias de mercadeo para atraer clientes.

e Investigacién de mercados, benchmarking y desarrollo de nuevos servicios.
e Desarrollo de la propuesta de valor e innovacion.

e Andlisis de resultados financieros para la toma de decisiones.

4.1.8. Alianzas o socios clave.

Los aliados clave para el desarrollo y la operacion del negocio son los siguientes:

e Alianza estratégica entre competidores (en caso tener inconvenientes para

finalizar un servicio).
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e Relaciones con clientes.

e Socios capitalistas.

e Proveedores de créditos bancarios (en caso de requerirlo).

e Alianzas y convenios con gremios, federaciones, centros comerciales,
almacenes y supermercados de cadena para participar en eventos empresariales

y comerciales que busque promocionar nuestro portafolio de servicios.

4.1.9. Estructura de costos y gastos.

A continuacién, en el cuadro 37, se describe la estructura de costos y gastos del
negocio. La clasificacion se presenta considerando los costos de operacion de los

servicios ofrecidos por la empresa:

Tabla 37. Estructura de costos y gastos.

Estructura de costos y gastos

En funcién | En relaciéon p
o, Segun el
Item Descripcién del Costo de la con el :
X comportamiento
empresa objeto
1 Honorarios consultores, comerciales, Operativo Directo Variable
gerente, contador, psicologa.
2 | Viéticos. Operativo Directo Variable
En funcién | En relaciéon -
Iltem Descripcién del Gasto dela con el el e_I
. comportamiento
empresa objeto

3 |Arriendo Administrativo | Indirecto Fijo

4 | Salarios personal administrativo Administrativo | Indirecto Fijo
5 | Servicios publicos y comunicaciones. Administrativo |  Indirecto Variable
6 | Papeleria, cafeteria y aseo Administrativo |  Indirecto Variable

7 | Licencias, correo, pagina web, y otros. Administrativo |  Indirecto Fijo
8 | Gastos de representacién y comisiones. Comercial Directo Variable
9 |Publicidad Comercial Indirecto Variable

10 |Impuestos Administrativo |  Indirecto Fijo

Fuente. Elaboracion propia.
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4.1.10.

Estructura del modelo de negocio Canvas.

A continuacion, en el cuadro 38, se muestra la estructura del modelo de negocio

Canvas.

Tabla 38. Estructura del modelo de negocio Canvas.

Alianzas o socios
clave.

e Alianza estratégica
entre competidores
(en caso tener
inconvenientes para
finalizar un servicio).
e Relaciones con
clientes.

e Socios capitalistas.
e Proveedores de

créditos  bancarios
(en caso de
requerirlo).

. Alianzas y
convenios con
gremios,

federaciones,
centros comerciales,

almacenes y
supermercados de
cadena para
participar en eventos
empresariales y
comerciales que

busque promocionar
nuestro portafolio de
servicios.

Actividades clave.

. Servicios de|
consultoria.
. Planeacion
estratégica.

e Plan para penetracion
del mercado.

° Gestién
administracion
clientes.

e Aseguramiento de la
calidad del servicio.

Y|
de

° Campanas de|
publicidad- mercadeo.
° Investigacion de
mercados.

e Desarrollo de |Ig
propuesta de valor.

e Analisis resultados
financieros.

Recursos clave.

Recursos
personal

[ )
Humanos:
administrativo,
comercial, consultores
e Recursos Fisicos:
Oficina, muebles, vy
equipos de computo.
eRecursos
Financieros:
inicial,
bancarios.
eRecursos
Intelectuales: software
CRM, parrilla de
contenido de publicidad,
conocimiento
experiencia del personal,
metodologias

Capital
créditos|

establecidas.

Propuesta de valor.

e Diagnostico inicia
gratuito y  servicios
adicionales a log
contratados como valor|
agregado.

. Plan para I3
optimizacién de
procesos en las Pymes
alineados con e
direccionamiento

estratégico del negocio.
e Comprobacioén de los
resultados del antes vy
después de la|
consultoria.

° Acompanamientg
personalizado segun el
perfil del cliente.

e Orientacion de los
procesos del negocio a
las necesidades e
cliente.

e Servicio postventa y
encuesta de

Relacién con los
clientes.

e Acompafnamiento
personalizado segin el
perfil del cliente para
conservar la relacion
futura con el cliente.

° Asistencia
especializada exclusiva
para clientes en la
etapa de negociacion,
cierre del contrato,
ejecucion, entrega de
resultados y servicio
postventa.

e Participacion activa
de clientes en
actividades de
actualizacion de datos y
referidos, premios,
concursos, descuentos
especiales, campafas
de recordacion de la
marca, entre otras
actividades.

satisfaccion de
Servicio.

Canales de
comunicacién.

e Correos electronicos
masivos (mailing)
e Publicidad
digital, céapsulas
videos, etc.

e Pagina Web.

e Redes sociales vy
empresariales.

e Llamadas telefonicas.
e Exhibicion de la
marca en  eventos
empresariales.

POP,
de

Segmentacion de
clientes.

e Personas naturales.
o Empresas privadas
e Empresas publicas

. Organismos y
entidades del estado

. Organismos y
entidades de
cooperacion

° Instituciones
educativas

. Instituciones de
salud.

e Otras organizaciones
sin animo de lucro.

Estructura de costos y gastos.

Costos: Honorarios consultores, comerciales, gerente,

contador, psicéloga, viaticos.

Gastos: Arriendo,

salarios

personal

representacion y comisiones.

administrativo,
servicios publicos, comunicaciones, papeleria, cafeteria y
aseo; licencias, correo, pagina web y otros; gastos de

Fuentes de ingresos.

Ingresos de servicios de consultorias prestados.

Fuente. Elaboracion propia.
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5. CAPITULO 5: ESTUDIO FINANCIERO.

Partiendo como base del estudio técnico y del estudio de mercado, se toman los
resultados obtenidos para elaborar el estudio financiero, el cual pretende
cuantificar el monto de la inversion inicial para la puesta en marcha del negocio, la
proyeccion de los estados financieros y la viabilidad financiera en un horizonte del
proyecto de 10 afios. A continuacion, se describen los datos y supuestos para el

desarrollo de la evaluacion financiera:

e Todos los datos se trabajaron en términos corrientes, teniendo en cuenta la
proyeccién de la inflacion, segun los suministrados por el Departamento
Nacional de Estadistica - DANE.

e Para efectos del crédito requerido, se tomo la tasa efectiva anual del 10,25%,
que es la tasa emitida por el banco para la financiacién por libre inversion, la
tasa nominal anual del 10% y el periodo de pago seleccionado es por
semestre, asi la tasa del subperiodo semestral sera del 5%.

e Los impuestos sobre la renta son del 32%.

e Se calculd la tasa de descuento o el retorno esperado por el inversionista
(oportunidad) esta basado en el modelo CAPM.

e El horizonte del proyecto se hizo con dos (02) afios pre-operativos, diez (10)
afos operativos, y un (01) afo para el valor terminal.

e El proyecto se financiara con el aporte de socios y terceros.

e Se selecciond el método de linea recta, como se muestra en el cuadro 39.
Depreciacion, ya que es una depreciacion constante, en funcion de la vida util
de los activos de la empresa. El valor de salvamento es cero (0), debido a que
los equipos de computo se deprecian a los 5 afios de operacion, los muebles y
enseres se deprecian a los 10 afios de operacion del proyecto.
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Tabla 39. Depreciacion en linea recta.

Depreciacion en linea recta
Afos Valor de
N Afios operativos 1
Preoperativos
Descripcion Costo Vida util |Afio ZOZHAﬁo 2023 Ao 2024] Afio 2025 l Afio 2026| Afio 2027] Afio 2028 l Afio 2029 | Afio 2030 | Afio 2031 | Afio 2032 | Afio 2033| Afio 2034
Equipos de computo |$ 29.740.000 5 0 0 5.948.000 5.948.000 5.948.000 5.948.000 5.948.000 0 0 0 0 0 0
Mueblesy enseres  |$17.800.000( 10 0 0  [1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 0
Valor total activos 47.540.000

Fuente. Elaboracién propia.

5.1. ESCENARIO OPTIMISTA.

El escenario optimista estd soportado en la proyeccion de la demanda del
mercado, como se muestra en el cuadro 40, la demanda optimista, basada en la
meta del 5% por afio de cubirmiento en la demanda de servicios de consultoria,
contemplando el crecimiento anual del 5% en las venta, como se detall6 en el

numeral 2.2.9. Meta de cubrimiento de la demanda del mercado.

Tabla 40. Demanda en el escenario optimista.
Demanda optimista
Ao 2023|2024 | 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | 2029 [ 2030 | 2031 | 2032 | 2033 | 2034
No. de servicios
consultoria proyectados.

18| 18| 18| 18| 18| 19| 19 19 19 19 20 | 20

Fuente. Elaboracion propia.

5.1.1. Gastos de administracién y operacién en el escenario optimista.

En el cuadro 41, se muestran los gastos para la administracién y operacion del
negocio, descritos en el Capitulo 3: Estudio Técnico, datos que fueron tomados

como base para la proyeccion de los mismos durante el horizonte del proyecto.

Tabla 41. Gastos de administracion y operacion en el escenario optimista..
Gastos de Administracion y Operacion.

PREOPERATIVOS OPERATIVOS Valor Terminal
Datos Afi0 2022 | Af02023 | Afi02024 | Afi02025 | Afi02026 | Afo2027 | Afi02028 | Afio2029 | Afo2030 | Afio2031 | Afio2032 | Afio 2033 Afio 2034
Inflacién 0,0368 0,0364 0,0431 0,0387 0,0394 0,0404 0,0395 0,0398 0,0399 0,0397 0,0398 0,0398 0,0398

Gastos de

administracion
No. de servicios

301.802.198| 312.774.384| 326.257.277 | 338.897.531 | 352.250.792 | 366.487.908| 380.971.856  396.126.987| 411.934.921| 428.303.479 | 445.353.127| 463.085.517| 481.510.093

0 0 18 18 18 18 19 19 19 19 19 20 20

Gastos de operacién 322.200.000| 333.913.760| 348.307.916 | 361.802.483 | 376.058.245| 391.257.602 | 406.720.471 | 422.899.886| 439.776.226| 457.251.080 | 475.453.057| 494.383.920| 514.053.751
otal Gastos de Admon
0 0 674.565.194| 700.700.015 | 728.309.037 ( 757.745.510| 787.692.326 | 819.026.874 | 851.711.147 | 885.554.559| 920.806.183 ( 957.469.436| 995.563.844

ly Operacién
Fuente. Elaboracion propia.
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5.1.2. Ingresos por servicios de consultorias prestadas en el escenario

optimista.

En el cuadro 42, se muestran los ingresos por servicios de consultorias prestadas,

segun la proyeccion de la demanda, del 1° al 4° afio de operacion se proyecta

brindar 18 consultorias anuales, del 5° al 9° afio de operacion se proyecta prestar

19 servicios de consultoria y en el 10° afio de operacién se proyecta vender 20

servicios de consultoria. Lo anterior, teniendo en cuenta la meta de cubrimiento de

la demanda actual del 5% y un crecimiento en las ventas del 5% anual.

Tabla 42. Ingresos por servicios de consultorias prestadas en el escenario optimista.

Ingresos por servicios de consultorias prestadas.

PREOPERATIVOS OPERATIVOS Valor Terminal
Datos Ao 2022 | Afi02023 | Af02024 | Af02025 | Af02026 | Aii02027 | Afi0o2028 | Afio2029 | Afio 2030 Afio 2031 Aiio 2032 Afio 2033 Afio 2034
Inflacién 0,0368 0,0364 0,0431 0,0387 0,0394 0,0404 0,0395 0,0398 0,0399 0,0397 0,0398 0,0398 0,0398
No. de servicios 0 0 18 18 18 18 19 19 19 19 19 20 20
consultoria
Precio promedio por
. 37.000.000 38.345.156 | 39.998.116 | 41.547.771 | 43.184.839 | 44.930.265 | 46.705.951 | 48.563.922 | 50.501.925 | 52.508.659 54.598.892 56.772.828 59.031.623
Ingresos por ventas (] 0 719.966.084 | 747.859.881 | 777.327.100 | 808.744.763 | 887.413.069 | 922.714.526 | 959.536.583 | 997.664.522 |1.037.378.9531.135.456.550| 1.180.632.452

Fuente. Elaboracion propia.

5.1.3. Estado de resultados en el escenario optimista.

En el cuadro 43, se muestra la proyeccion del estado de resultados durante el

horizonte de 10 afios del proyecto, teniendo en cuenta los ingresos por ventas,

gastos de administracion y operacion, depreciacion y provisién del impuesto de

Tabla 43. Estado de resultados en el escenario optimista.
Estado de resultados.
PREOPERATIVOS OPERATIVOS Valor Terminal
Datos Af02022 [Af0202] AR02024 | AR02025 | AR02026 | AR02027 | AR02028 | AR02029 | AR02030 | AR02031 | AR02032 | AR02033 | Af02034

Impuestos 0% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32%
INGRESOS (Ventas) $0 $0 | 719.966.084 | 747.859.881 | 777.327.100 | 808.744.763 | 887.413.069 | 922.714.526 | 959.536.583 | 997.664.522 |1.037.378.953|1.135.456.550| 1.180.632.452
(-) Costo de Mercancia Vendida $0 $0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= UTILIDAD BRUTA (EBITDA) $0 $0 | 719.966.084 | 747.859.881 | 777.327.100 | 808.744.763 | 887.413.069 | 922.714.526 | 959.536.583 | 997.664.522 |1.037.378.953|1.135.456.550| 1.180.632.452
(-) Gastos de Admén y Operacion |~ $0 $0 | 674.565.194 | 700.700.015 | 728.309.037 | 757.745.510 | 787.692.326 | 819.026.874 | 851.711.147 | 885.554.559 | 920.806.183 | 957.469.436 | 995.563.844
(-)Depreciacion $0 $0 | 7728000 | 7.728000 | 7.728.000 | 7.728000 | 7.728.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 0
= UTILIDAD ANTES DE INTERESES | ¢, $0 | 37.672.891 | 39.431.867 | 41.290.063 | 43.271.253 | 91.992.742 | 101.907.652 | 106.045.435 | 110.329.964 | 114.792.770 | 176.207.114 | 185.068.607
E IMPUESTOS (EBIT)
(-) Gastos financieros $o s$o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS| ~ $0 $0 | 37.672.891 | 39.431.867 | 41.290.063 | 43.271.253 | 91.992.742 | 101.907.652 | 106.045.435 | 110.329.964 | 114.792.770 | 176.207.114 | 185.068.607
(-) Provision impuestoderenta | $0 [ $0 [ 12.055.325 [ 12.618.197 [ 13.212.820 [ 13.846.801 | 29.437.678 | 32.610.449 | 33.934.539 | 35.305.588 | 36.733.686 | 56.386.276 | 59.221.954
= UTILIDAD NETA $0 $0 | 25617.566 | 26.813.669 | 28.077.243 | 29.424.452 | 62.555.065 | 69.297.203 | 72.110.896 | 75.024.375 | 78.059.084 | 119.820.837 | 125.846.653

Fuente. Elaboracion propia.
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5.1.4. Flujo de caja en el escenario optimista.

A continuacion, en el cuadro 44, se muestra la proyeccion del flujo de caja

teniendo en cuenta los ingresos y egresos durante el horizonte del proyecto.

Tabla 44. Flujo de caja en el escenario optimista.

Flujo de caja
PREOPERATIVOS OPERATIVOS Valor Terminal
Datos Afio 2022 | Afio 2023 | Afi02024 | Afi02025 | Afio2026 | Afio2027 | Afio2028 | Afio2029 | Af02030 | Af02031 | AR02032 | Af02033 | Afio2034

Impuestos 0% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 3% 32% 2% 32%
INGRESOS (Ventas) $0 $0  |719.966.084|747.859.881|777.327.100| 808.744.763| 887.413.069| 922.714.526 | 959.536.583| 997.664.522 |1.037.378.953|1.135.456.550| 1.180.632.452
(-) Gastos de Admén y operacién $0 50 |674.565.194|700.700.015|728.309.037| 757.745.510| 787.692.326| 819.026.874| 851.711.147| 885.554.559 | 920.806.183 | 957.469.436 | 995.563.844
(-)Depreciacién $0 $0 7.728.000 | 7.728.000 | 7.728.000 | 7.728.000 | 7.728.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 0
(+) Otros ingresos no operacionales $o $o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-) Otros gastos no operacionales $0 $0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

$0 $0 | 37.672.891 | 39.431.867 | 41.290.063 | 43.271.253 | 91.992.742 |101.907.652| 106.045.435| 110.329.964 | 114.792.770 | 176.207.114 | 185.068.607
IMPUESTOS (EBIT)
(-) Intereses $0 $0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $0 $0 | 37.672.891 | 39.431.867 | 41.290.063 | 43.271.253 | 91.992.742 |101.907.652| 106.045.435| 110.329.964 | 114.792.770 | 176.207.114 | 185.068.607
(-) Provision impuesto de renta [ so [ so [12055.325[12.618.197 [ 13.212.820 [ 13.846.801 [ 29.437.678 [ 32.610.449 [ 33.934.539 [ 35.305.588 [ 36.733.686 | 56.386.276 | 59.221.954
= UTILIDAD NETA O DESPUES DE IMPUESTOS| ~ $0 $0 | 25.617.566 | 26.813.669 | 28.077.243 | 29.424.452 | 62.555.065 | 69.297.203 | 72.110.896 | 75.024.375 | 78.059.084 | 119.820.837 | 125.846.653
(+) Depreciacién $0 $0 5.948.000 | 5.948.000 | 5.948.000 | 5.948.000 | 5.948.000 0 0 0 0 0 0
(-) Inversiones de activos no corrientes $0 $o0 [} [ [} [} [ 0 0 0 0 (1] 0
(-) Capital de trabajo $0 | 60.256.100 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [ 0
(+) Valor terminal $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 S0 S0 $0
(+) Prestamos $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
(-) Abono a capital $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
= FLUJO DE CAJA NETO $0  |-60.256.100 | 31.565.566 | 32.761.669 | 34.025.243 | 35.372.452 | 68.503.065 | 69.297.203 | 72.110.896 | 75.024.375 | 78.059.084 | 119.820.837 | 125.846.653

Fuente. Elaboracion propia.

5.1.5. Indicadores financieros en el escenario optimista.

Para los resultados de los indicadores financieros en el escenario optimista se

realizaron calculos preliminares, lo cuales se pueden apreciar a continuacion:

5.1.5.1. Credito y calculo de abono a la deuda en el escenario optimista.

Como se puede observar en el cuadro 45, se muestran el crédito requerido y

abono a la deuda, teniendo en cuenta que se requiere una parte de capital para la

puesta en marcha del proyecto, se tomo la tasa efectiva anual del 10,25%.
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Tabla 45. Crédito y abono a la deuda en el escenario optimista.

Crédito y calculo de abono aladeuda

Periodo

Cuota

interes

Abono a deuda

Saldo

0

$20.000.000

$6.343.594,36

$2.050.000,00

$4.293.594,36

$15.706.405,64

$6.343.594,36

$1.609.906,58

$4.733.687,78

$10.972.717,86

$6.343.594,36

$1.124.703,58

$5.218.890,78

$5.753.827,08

W N |-

$6.343.594,36

$589.767,28

$5.753.827,08

$0,00

Fuente. Elaboracion propia.

5.1.5.2. Retorno Esperado por el Inversionista con el modelo CAPM en el

escenario optimista.

En el cuadro 46, se pueden apreciar las variables necesarias para el calculo de la
tasa de descuento o el retorno esperado por el inversionista (oportunidad),

teniendo en cuenta la formula del modelo CAPM:

Tabla 46. Retorno esperado por el Inversionista con el modelo CAPM en el escenario optimista.

Retorno Esperado por el Inversionista con el
modelo CAPM
CAPM= Rf + B * (Rm — Rf)

Variable Valor
% del crédito 25%
% impuesto a larenta 32%
Rf 9,56%
Rm 13,75%
Beta desapalancado 0,94
CAPM 13,50%

Fuente. Elaboracion propia.

Teniendo el cuenta lo anterior, se hace la descripcién de los datos, donde:

e % del crédito: Es el porcentaje de participaciéon en el Costo de Promedio
Ponderado de Capital - WACC.
e % impuesto a la renta: Generado por ingresos econdmicos recibidos a partir

de la operacién de actividad econémica con animo de lucro.
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e Rf: Tasa libre de riesgo, tomada la tasa del TES (Titulos de Deuda Publica en
Colombia) a plazo de 10 afios, emitida por el Banco de la Republica.
e Rm: Tasa de referencia del mercado para la industria de servicios para

empresas y consumidores, tomada de www.damodaran.com

e Beta desapalancado: Indicador de volatilidad en el que se elimina la influencia
del apalancamiento financiero de paises emergentes, tomado de

www.damodaran.com

5.1.5.3. Costo Promedio Ponderado de Capital - WACC en el escenario

optimista.

En el cuadro 47, se muestra el % de participacion del Costo de Promedio
Ponderado de Capital - WACC, necesario para la puesta en marcha del proyecto.

Tabla 47. Costo de Promedio Ponderado de Capital - WACC en el escenario optimista.

Costo Promedio Ponderado de Capital - WACC.

Fuente Valor Participacion Tasa Ponderado
Recursos propios $40.256.100 67% 13,50% 9,02%
Crédito $ 20.000.000 33% 10,25% 2,31%

Total $60.256.100 100% WACC= 11,33%

Fuente. Elaboracion propia.

5.1.5.4. Relacion Costo - Beneficio en el escenario optimista.

Teniendo en cuenta los ingresos y egresos durante el horizonte del proyecto,
tomados del estado de resultados, en el cuadro 48, se puede observar el beneficio
por cada peso que se sacrifica en el proyecto a partir del primer afio operativo
(afio 2024).
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Tabla 48. Relacion Costo - Beneficio en el escenario optimista.

Relacidon Costo - Beneficio
Ao Periodo VP Ingresos VP Egresos
2022 0 $0,00
2023 1 $60.256.100,00
2024 2 $25.466.912,13
2025 3 $23.741.606,11
2026 4 $22.147.599,37
2027 5 $20.681.019,90
2028 6 $35.974.779,95
2029 7 $32.687.763,68
2030 8 $30.552.851,55
2031 9 $28.551.873,00
2032 10 $26.683.145,26
2033 11 $36.789.787,55
2034 12 $34.707.070,39
Total ingresosy egresos |$317.984.408,88( $ 60.256.100,00
Relacion Costo - Beneficio 5,28

Fuente. Elaboracion propia.

5.1.5.5.

escenario optimista.

Como se puede observar en el cuadro 49, el Valor Presente Neto (VPN) de
$293.761.187, es positivo; la Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 63,23%,
superior al 11,33% del WACC como referencia, y finalmente la Relacion Costo-

Beneficio de 5,28 es superior a 1 como referencia de viabilidad. De acuerdo a lo

anterior, el proyecto es viable.

Tabla 49. Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) en el escenario optimista.

Valor Presente Neto (VPN) y Tasa interna de retorno (TIR) en el

Cuadro de decision del proyecto
Indicador Valor Referencia Decision
VPN $293.761.187 0 VIABLE
TIR 63,23% 11,33% VIABLE
Relacion Costo- Beneficio 5,28 1 VIABLE

Fuente. Elaboracion propia.
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5.2.

ESCENARIO PESIMISTA.

En el cuadro 50, se muestra el escenario pesimista, sustentado en el 80% de la

demanda del escenario optimista, esto se planteo, teniendo en cuenta que la TIR

para el escenario optimista es bastante alta para la realidad del proyecto y se

busca validar el proyecto con otro escenario, en caso que los ingresos por ventas

no se mantengan iguales a los proyectados en el escenario optimista.

Tabla 50. Demanda en el escenario pesimista.

Demanda pesimista

Ao 2023|2024 | 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | 2029 | 2030 | 2031 | 2032 | 2033 | 2034
No. de servicios

. 14 14 14 14 14 15 15 15 15 15 16 16
consultoria proyectados.

Fuente. Elaboracion propia.

5.2.1. Gastos de administracion y operacién en el escenario pesimista.

En el cuadro 51, se muestran los gastos para la administracion y operacion del

negocio, reduciendo algunos gastos de administracion, un consultor y un asesor

comercial, quedando de la siguiente forma.

Tabla 51. Gastos de administracion y operacion en el escenario pesimista.

Gastos de Administracion y Operacion.

PREOPERATIVOS OPERATIVOS Valor Terminal

Datos Afi0 2022 | Afi02023 | Afi02024 | Afio2025 | Afi02026 | Afio2027 | Afi02028 | Afio2029 | Afio2030 | Afi02031 | Afio2032 | Afio 2033 Afio 2034
Inflacién 0,0368 0,0364 0,0431 0,0387 0,03%4 0,0404 0,0395 0,0398 0,0399 0,0397 0,0398 0,0398 0,0398
Gdast.os'd'e L, 293.464.598| 304.133.666 | 317.244.080 | 329.535.134 342.519.497 | 356.363.298| 370.447.112| 385.183.567 | 400.554.790( 416.471.149| 433.049.783| 450.292.297| 468.207.875
administracién
No. de servicios

o " 0 0 14 14 14 14 15 15 15 15 15 16 16

ia proy
Gastos de operacién 225.100.000| 233.283.636 243.339.888 | 252.767.657 262.727.222 | 273.346.015 | 284.148.907 | 295.452.404 | 307.242.795| 319.451.329| 332.167.855| 345.393.607| 359.135.628
Total Gastos de Admoén
v Operacién 0 0 560.583.969 | 582.302.791 | 605.246.719 | 629.709.314| 654.596.019 | 680.635.970| 707.797.585 | 735.922.478  765.217.638 | 795.685.905| 827.343.503

Fuente. Elaboracion propia.
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5.2.2. Ingresos por servicios de consultorias prestadas en el escenario
pesimista.

En el cuadro 52, se muestran los ingresos por servicios de consultorias prestadas,
segun la proyeccion de la demanda con el 80% del escenario optimista, se
observa que del 1° al 4° afio de operacion se proyecta vender 14 consultorias
anuales, del 5° al 9° aflo de operacion se proyecta vender 15 servicios de
consultoria y en el 10° afio de operacion se proyecta vender 20 servicios de

consultoria.

Tabla 52. Ingresos por servicios de consultorias prestadas en el escenario pesimista.
Ingresos por servicios de consultorias prestadas.

PREOPERATIVOS OPERATIVOS Valor Terminal
Datos Afio 2022 | Afio 2023 | Aifio 2024 Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027 Afio 2028 Afio 2029 Afio 2030 Afio 2031 Afio 2032 Afio 2033 Afio 2034
Inflacién 0,0368 0,0364 0,0431 0,0387 0,0394 0,0404 0,0395 0,0398 0,0399 0,0397 0,0398 0,0398 0,0398
No. de servicios
. 0 0 14 14 14 14 15 15 15 15 15 16 16
consultoria

Precio promedio por | 5 1) 000 | 38.345.156| 30.998.116 | 41.547.771 | 43.184.839 | 44.930.265 | 46.705.951 | 48.563.922 | 50.501.925 | 52508659 | 54598892 | 56.72.828 | 59.03L623

Ingresos por ventas o 0 559.973.621 | 581.668.797 | 604.587.744 | 629.023.705 | 700.589.265 | 728.458.836 | 757.528.881 | 787.629.886 | 818.983.384 | 908.365.240 | 944.505.961

Fuente. Elaboracion propia.

5.2.3. Estado de resultados en el escenario pesimista.

En el cuadro 53, se muestra la proyeccion del estado de resultados en el
escenario pesimista, durante el horizonte de 10 afios del proyecto, teniendo en
cuenta los ingresos por ventas, gastos de administracion y operacion,
depreciacion y provision del impuesto de renta.

Tabla 53. Estado de resultados en el escenario pesimista.
Estado de resultados.

PREOPERATIVOS OPERATIVOS Valor Terminal
Datos Afi0 2022 [Ai0 2021 AR02024 | AR02025 | AR02026 | AfR02027 | AR0o2028 | Af02029 | AR02030 | Af02031 | AR02032 | Af02033 | Afio2034

Impuestos 0% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32%
INGRESOS (Ventas) $0 $0 | 559.973.621 | 581.668.797 | 604.587.744 | 629.023.705 | 700.589.265 | 728.458.836 | 757.528.881 | 787.629.886 | 818.983.384 | 908.365.240 | 944.505.961
(-) Costo de Mercancia Vendida $o $o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= UTILIDAD BRUTA (EBITDA) $0 $0 | 559.973.621 | 581.668.797 | 604.587.744 | 629.023.705 | 700.589.265 | 728.458.836 | 757.528.881 | 787.629.886 | 818.983.384 | 908.365.240 | 944.505.961
(-) Gastos de Admén y Operacion |~ $0 $0 | 560.583.969 | 582.302.791 | 605.246.719 | 629.709.314 | 654.596.019 | 680.635.970 | 707.797.585 | 735.922.478 | 765.217.638 | 795.685.905 | 827.343.503
(-)Depreciacién $0 $0 | 7728000 | 7.728000 | 7728000 | 7.728.000 | 7.728000 | 1780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 0
= UTILIDAD ANTES DE INTERESES

$0 $0 | -8.338347 | -8.361.994 | -8.386.975 | -8.413.609 | 38.265.246 | 46.042.866 | 47.951.296 | 49.927.408 | 51.985.746 | 110.899.336 | 117.162.458
EIMPUESTOS (EBIT)
(-) Gastos financieros S0 S0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS| ~ $0 $0 | -8338347 | -8361.994 | -8.386.975 | -8.413.609 | 38.265.246 | 46.042.866 | 47.951.296 | 49.927.408 | 51.985.746 | 110.899.336 | 117.162.458
(-) Provisionimpuestode renta | $0 | $0 [ -2.668.271 [ -2.675.838 [ -2.683.832 [ -2.692.355 [ 12.244.879 [ 14.733.717 [ 15.344.415 [ 15.976.771 [ 16.635.439 | 35.487.787 [ 37.491.987
= UTILIDAD NETA $0 $0 | -5.670.07%6 | -5.686.156 | -5.703.143 | -5721.254 | 26.020.367 | 31.309.149 | 32.606.881 | 33.950.638 | 35.350.307 | 75.411.548 | 79.670.471

Fuente. Elaboracion propia.
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5.2.4. Flujo de caja en el escenario pesimista.

A continuacion, en el cuadro 54, se muestra la proyeccion del flujo de caja
teniendo en cuenta los ingresos y egresos del escenario pesimista, durante el

horizonte del proyecto.

Tabla 54. Flujo de caja en el escenario pesimista.

Flujo de caja
PREOPERATIVOS OPERATIVOS ValorTerminal
Datos Afi0 2022 | Afi0 2023 | Afio 2024 | Afio 2025 | Afio 2026 | Afio 2027 | Afi02028 | Afi02029 | Af02030 | Af02031 | Af02032 | Af02033 | Afio 2034
Impuestos 0% 32% 32% 2% 32% 2% 32% 32% 32% 32% 32% 32% 32%
INGRESOS (Ventas) $0 $0  [559.973.621(581.668.797| 604.587.744| 629.023.705 | 700.589.265 | 728.458.836 | 757.528.881 | 787.629.886 | 818.983.384 | 908.365.240 | 944.505.961
(-) Gastos de Admén y operacion $0 $0  [560.583.969(582.302.791|605.246.719| 629.709.314| 654.596.019| 680.635.970| 707.797.585 | 735.922.478 | 765.217.638 | 795.685.905 | 827.343.503
(-)Depreciacion $0 $0 7.728.000 | 7.728.000 | 7.728.000 | 7.728.000 | 7.728.000 | 1.780.000 | 1.780.000 [ 1.780.000 | 1.780.000 | 1.780.000 0
(+) Otros ingresos no operacionales S0 S0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-) Otros gastos no operacionales $o $o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
=UTILIDAD ANTES DE INTERESES £ $0 $0 -8.338.347 | -8.361.994 | -8.386.975 | -8.413.609 | 38.265.246 | 46.042.866 | 47.951.296 | 49.927.408 | 51.985.746 | 110.899.336 | 117.162.458
IMPUESTOS (EBIT)
(-) Intereses S0 $o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $0 $0 -8.338.347 | -8.361.994 | -8.386.975 | -8.413.600 | 38.265.246 | 46.042.866 | 47.951.296 | 49.927.408 | 51.985.746 | 110.899.336 | 117.162.458
(-) Provisién impuesto de renta [ s0o [ 0 [-2668271[-2.675.838 [ -2.683.832 [ -2.692.355 [ 12.244.879 [ 14.733.717 [ 15.344.415 [ 15.976.771 [ 16.635.439 [ 35.487.787 [ 37.491.987
= UTILIDAD NETA O DESPUES DE IMPUESTOS| ~ $0 $0 -5.670.076 | -5.686.156 | -5.703.143 | -5.721.254 | 26.020.367 | 31.309.149 | 32.606.881 | 33.950.638 | 35.350.307 | 75.411.548 | 79.670.471
(+) Depreciacién $0 $0 0 0 [ 0 0 0 [ ] 0 0 0
(-) Inversiones de activos no corrientes $0 $0 0 ] ] ] ] 0 0 0 0 [ 0
(-) Capital de trabajo $o0 60.256.100 0 0 0 [1] 0 0 0 0 0 (1] [1]
(+) Valor terminal $0 $0 $o $o0 $o $o0 $0 $0 $o0 $0 S0 $0 $0
(+) Prestamos $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $o $0
(-) Abono a capital $o0 $0 s$o $o $o $o $0 $0 $0 $0 $o0 $o $o0
=FLUJO DE CAJA NETO $0  |-60.256.100| -5.670.076 | -5.686.156 | -5.703.143 | -5.721.254 | 26.020.367 | 31.309.149 | 32.606.881 | 33.950.638 | 35.350.307 | 75.411.548 | 79.670.471

Fuente. Elaboracion propia.

5.2.5. Indicadores financieros en el escenario pesimista.

Para los resultados de los indicadores financieros en el escenario pesimista se

realizaron calculos preliminares, lo cuales se pueden apreciar a continuacion:

5.2.5.1. Crédito y calculo de abono ala deuda en el escenario pesimista.

Para el escenario pesimista, como se muestra en el cuadro 55, el valor del crédito

y abono a la deuda sigue siendo el mismo con una tasa efectiva anual del 10,25%.
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Tabla 55. Crédito y abono a la deuda en el escenario pesimista.

Crédito y calculo de abono aladeuda

Periodo

Cuota

interes

Abono a deuda

Saldo

0

$20.000.000

$6.343.594,36

$2.050.000,00

$4.293.594,36

$15.706.405,64

$6.343.594,36

$1.609.906,58

$4.733.687,78

$10.972.717,86

$6.343.594,36

$1.124.703,58

$5.218.890,78

$5.753.827,08

W N |-

$6.343.594,36

$589.767,28

$5.753.827,08

$0,00

Fuente. Elaboracion propia.

5.2.5.2. Retorno Esperado por el Inversionista con el modelo CAPM en el

escenario pesimista.

Para el escenario pesimista, se tomé la misma tasa de descuento o el retorno
esperado por el inversionista (oportunidad), como se muestra en el cuadro 56, se
utilizan mismas variables descritas en el numeral 5.1.5.2, teniendo en cuenta la
férmula del modelo CAPM= Rf + B * (Rm — Rf)

Tabla 56. Retorno Esperado por el Inversionista con el modelo CAPM, escenario pesimista.

Retorno Esperado por el Inversionista con el modelo CAPM
Variable Valor

% del crédito 25%

% impuesto alarenta 32%

Rf 9,56%

Rm 13,75%

Beta desapalancado 0,94

CAPM 13,50%

Fuente. Elaboracion propia.

5.2.5.3. Costo Promedio Ponderado de Capital - WACC en el escenario

pesimista.

En el cuadro 57, se muestra que el % de participacién del Costo de Promedio
Ponderado de Capital - WACC del escenario pesimista es el mismo para el
escenario optimista, teniendo en cuenta que es lo necesario para la puesta en

marcha del proyecto.
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Tabla 57. Costo de Promedio Ponderado de Capital - WACC en el escenario pesimista.

Costo Promedio Ponderado de Capital - WACC.

Fuente Valor Participacion Tasa Ponderado
Recursos propios $40.256.100 67% 13,50% 9,02%
Crédito $ 20.000.000 33% 10,25% 2,31%

Total $60.256.100 100% WACC= 11,33%

Fuente. Elaboracién propia.

5.2.5.4. Relacion Costo - Beneficio en el escenario pesimista.

Tomando como base los ingresos y egresos del escenario pesimista se calculo el
respectivo indicador de Relacion Costo - Beneficio. Como se puede observar en el

cuadro 58, los ingresos inician a partir del sexto afio operativo (afio 2028).

Tabla 58. Relacién Costo - Beneficio en el escenario pesimista..

Relacién Costo - Beneficio
Ao Periodo VP Ingresos VP Egresos
2022 0 $0,00
2023 1 $60.256.100,00
2024 2 $5.670.076,22
2025 3 $5.686.156,05
2026 4 $5.703.142,91
2027 5 $5.721.254,14
2028 6 $ 13.664.746,09
2029 7 $14.768.648,76
2030 8 $13.815.293,69
2031 9 $12.920.524,69
2032 10 $12.083.890,01
2033 11 $23.154.360,27
2034 12 $21.972.206,57
Total ingresos y egresos |$ 112.379.670,08( $ 83.036.729,32
Relacién Costo - 1,35

Fuente. Elaboracion propia.

5.2.5.5. Valor Presente Neto (VPN) y Tasa interna de retorno (TIR) en el

escenario pesimista.

Como se puede observar en el cuadro 59, el Valor Presente Neto (VPN) de

$47.320.530, es positivo; la Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 18,39%, superior
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al 11,33% del WACC como referencia, y finalmente la Relacién Costo- Beneficio
de 1,35 es superior a 1 como referencia de viabilidad. De acuerdo a lo anterior, el

proyecto es viable.

Tabla 59. Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) en el escenario pesimista.

Cuadro de decision del proyecto
Indicador Valor Referencia Decision
VPN $47.320.530 0 VIABLE
TIR 18,39% 11,33% VIABLE
Relacion Costo- Beneficio 1,35 1 VIABLE

136

Fuente. Elaboracion propia.




6. CONCLUSIONES.

A través de la investigacion de mercado, se observaron los comportamientos y
tendencias de la demanda, se logré captar las necesidades mas demandantes de
las Pymes al momento de fortalecer sus procesos administrativos y operativos,
debido a que las Pymes ven la oferta como una oportunidad para impulsar sus
empresas. El estudio de mercado, sirvio como base para el disefio de estrategias
de control en el mercado, plan estratégico de marketing fundamental para la
sostenibilidad del negocio en el mercado.

En cuanto al estudio técnico, se establecieron aspectos como la localizaciéon
optima para la operacion, planeacion organizacional, disefio del portafolio de
servicios de consultoria, descripcion de la produccion de servicios de consultoria,

los cuales sirvieron como apoyo para el planteamiento del modelo de negocio.

Respecto al estudio financiero se puede apreciar que tanto en el escenario
optimista, con un Valor Presente Neto (VPN) de $293.761.187, la Tasa Interna de
Retorno (TIR) de 63,23% y la Relacion Costo- Beneficio de 5,28, es viable el
proyecto; y en el escenario pesimista, con un Valor Presente Neto (VPN) de
$47.320.530, la Tasa Interna de Retorno (TIR) de 18,39% y la Relaciéon Costo-
Beneficio de 1,35, también es viable el proyecto debido a que es un negocio que

requiere baja inversion para iniciar el negocio.

Con la puesta en marcha del proyecto, se generaria empleo, ingresos a la
comunidad, mejora en la calidad de vida de las familias; con el pago de impuestos,
la comunidad se beneficiara con la inversion de proyectos de salud, educacion e
infraestructura, también se contribuira al aporte al PIB del pais, generando
desarrollo a la economia del pais y brindando oportunidades para el crecimiento

del sector de servicios.
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7. RECOMENDACIONES.

Una vez sustentado y aprobado el proyecto por la Universidad Industrial de
Santander, se planea realizar una reunion inicial con los socios interesados en el
proyecto para definir los porcentajes de participacion en el negocio para adquirir

los equipos, muebles y enseres para la puestas en marcha del proyecto.

Se ve necesario continuar con la puesta en marcha de este proyecto con la
participacion de los socios inversionistas, este tipo de proyectos busca fomentar la
cultura del emprendimiento y el fortalecimiento empresarial de las pequefas y
medianas empresas “Pymes” para ayudarlas a optimizar sus procesos
administrativos con el proposito de mantener sus negocios en el mercado,

generando empleo en la ciudad de Bogota.

Teniendo en cuenta el impacto socio-econdmico que tendria este proyecto en la
economia local, se hace necesario implementar este tipo de proyectos con la
comunidad emprendedora para cultivar un espiritu emprendedor, la formacién,
asesoria, acompafiamiento, capacitacion y asistencia técnica a las Pymes es la

mejor forma de contruir con el fortalecimiento del tejido empresarial.
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