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RESUMEN EJECUTIVO

En Colombia el acceso a la Consultoria empresarial ha venido aumentado afo tras afio y su
cobertura ya no es exclusiva de las grandes empresas, debido al interés de las pequefias y
medianas empresas especializadas que buscan nuevos nichos de mercado donde poder prestar sus
servicios de acompafiamiento para €l logro de mejores resultados empresariales. La consultoria
empresarial facilita el acceso a las mejores practicas administrativas globales en las areas claves

de la empresa donde las empresas estan teniendo problemas financieros y administrativos.

En Colombia existen alrededor de 1 millon 620 mil empresas, 6.793 grandes, 109 mil Pymes y
1,5 millones de microempresas, debido a lo anterior existen mas de 100 mil Pymes que pueden
ser atendidas en procesos de consultoria y a las cuales no les llega este servicio por los costos
elevados que cobran las grandes empresas y que pueden ser sujetos de atencion por parte de la
empresa.

La Consultoria pretende prestar un servicio interdisciplinario a las empresas PYME,
ofreciendo un servicio que diagnostique su situacion general en temas relacionados con el area
comercial, técnica, de costos, gastos y gestion humana que les permita mejorar su situacion
financiera general.

El mercado objetivo seran las Pymes que presenten dificultades financieras en el ultimo afio y
que se puede identificar con la informacion general del SIREM de la Superintendencia de
sociedades. Adicionalmente se enfocara en las empresas que vendan entre 200 y 2.000 mil
millones de pesos anuales.

Uno de los elementos mas importantes de el plan de negocio est4 en la definicion de los
productos que son el Diagnostico Empresarial, la Estrategia de negocios, Presupuesto y Flujo de
Caja, Gestion Comercial y Administrativa, que son para los empresarios, las herramientas
comunes que se deben manejar para lograr cambios significativos en su desempefio

organizacional, que a futuro podran ser medidos y sujetos de mejoramiento continuo.
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1. INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como finalidad analizar la viabilidad de realizacion de una firma de
consultoria para acompaiiar a las Pymes de Colombia en un proceso de reinvencion que le
permita hacer frente a los retos que les ponga el entorno; su adaptacion a partir de la
reconfiguracion financiera, sera la fortaleza con la que podran enfrentar cualquier tipo de crisis

que impacte la estructura de su negocio, como la actual emergencia de COVID 19.

Las pymes del sector horeca! en general han tenido retos para mantener de manera estable su
economia dado que mantienen altos costos fijos y tienen que contar con la variacion en el precio
de los insumos, es por esto una orientacion de corte financiero y con una mirada integral hacia
los resultados, sera altamente valorada entre las empresas del sector definido. Lo anterior se

confirma con el estudio de mercado realizado en el marco de este trabajo.

El foco de esta Consultoria serdn las empresas con dificultades econdmicas, principalmente
del sector de restaurantes y las empresas de su cadena productiva, lo anterior significa trabajar
por el desarrollo de uno los sectores mas impactados por la crisis. Si bien no se pueden ignorar
los elementos del entorno, ayudar a las empresas a que se reconfiguren a partir de un diagnostico
financiero les permitira identificar nuevas opciones para hacer frente a la crisis. Como
consecuencia de la intervencion, las empresas encontraran una forma de adaptacion hacia nuevos
retos o situaciones del entorno, y ese es objetivo de principal transformacion de largo plazo que

trae consigo este proyecto.

La apuesta de valor estd en una intervencion de corto tiempo que logre impactar los resultados
financieros de la compafiia, ademds con una estrategia de precios que facilite la decision de

compra, la cual esta basada en asociar el pago por el servicio a los resultados obtenidos.

! HORECA es un acrénimo de HOteles, REstaurantes y CAfeterias, que se utiliza para referirse al sector de los
servicios de comidas.
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El sector de la consultoria es un mercado de bajas barreras de entradas, lo que deja disponible
para el cliente potencial una gran cantidad de productos sustitutos, sin embargo, apuntarle a una
reconfiguracion financiera de las pymes del sector Horeca, responde a una necesidad evidente en
el sector, no solo derivado de la crisis Covid, sino en general del manejo financiero que ha sido
un reto historico para ellos. El diferenciador sobre los sustitutos es la especializacion de la oferta
en el sector y la implementacion a partir de metodologias agiles que permitird ver resultados en

el corto plazo.

En adicion a lo anterior, la amplitud del mercado y en contraposicion la falta de experiencia
de la marca en el sector, invita a realizar una estrategia de mercadeo digital fuerte, que dé a
conocer lo diferenciador de los servicios y motiven la decisiéon de compra a partir de la estrategia

de precio.

Esta firma de consultoria serd una firma con costos y gastos optimizados y consultores

contratados por proyecto, lo cual facilita su constante adaptacion a las necesidades del entorno.

Si bien tanto esta empresa a crear como los potenciales clientes estan sujetos a las reformas
que disponga el gobierno para hacer frente a la crisis, el claro objetivo de recuperar rentabilidad
no cambiard como necesidad crucial en los potenciales clientes; partiendo de ese supuesto, la
vision con la que se crea la empresa, facilita la rapida adaptacion del producto hacia el

permanente objetivo de aumento de la rentabilidad, en entornos cambiantes.
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2. Naturaleza del proyecto.
2.1 Origen o fuente de la idea de negocio:

La idea de negocio surge de los datos de mortalidad de las pymes en Colombia y de la
hipdtesis que se tiene frente a la necesidad de las Pymes de contar con un apoyo real frente a sus
requerimientos, que sea facil de pagar y sobre todo con resultados concretos en la gestion. Con la
pandemia este enfoque cobra mucha mas relevancia dado el impacto que trae sobre todo para el
sector de los restaurantes y las empresas asociadas a su cadena productiva; con esta situacion
entonces se reorienta la inicial vision en ofrecer un producto de corta intervencion, con impacto
en los resultados financieros (generando la promesa de ayudarle a los clientes a sobrevivir a la
crisis) y con una estrategia de precio que facilite la adquisicion del producto, al asociarlo
directamente a los resultados obtenidos. Este tipo de iniciativas favorece la competitividad y la
economia en alguna medida y ese se convierte el en objetivo trascendente y sostenible de la

empresa a construir.
2.2 Descripcion de la idea de negocio.

Consiste en un acompafiamiento guiado para reconfigurar los elementos y procesos internos
del negocio, tomando como referente su radiografia financiera actual.
A partir de la reconfiguracion técnico - financiera, se acompafia a la empresa en la identificacion
de los impactos y las acciones que se deben emprender para lograr los resultados financieros
esperados, segun el objetivo acordado con el cliente. Una reconfiguracion técnico financiera es el
nombre que se le ha dado al producto de esta consultoria a crear. Consiste en hacer ajustes en la
Pyme a nivel operacional, administrativo y financiero, para lograr impactar los resultados
financieros evidentes en el Balance General y Estado de resultados, lo anterior se realiza basado
en el diagnoéstico financiero inicial. Esté analisis de las acciones a implementar para lograr la

reconfiguracidn es un proceso que se realiza en conjunto con el Cliente.
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El cliente tiene la responsabilidad entonces, de gestionar cada uno de esos impactos, la firma
se encargard de convertirlos en un plan de trabajo que se desarrollard bajo metodologias agiles.
Finalmente, la promesa de valor estéd orientada a que, en los 3 meses siguientes a la intervencion,
después de gestionar los impactos derivados de la reconfiguracion, la empresa comenzard a ver
el impacto en sus resultados financieros.

La intervencion estara acompafiada por profesionales que aplican la metodologia de

reconfiguracion técnico- financiera para alcanzar los resultados de la Pyme.

2.3 Justificacion y antecedentes.

La actual situacion de la economia, deja varios sectores impactados, entre ellos el sector
industrial, mas concretamente el de restaurantes y las empresas relacionadas con su cadena
productiva.

Incluso antes de la crisis, debido a los altos costos fijos y el variable precio de los insumos, este
tipo de empresas ha sido presa de altibajos en su economia, ademas de una tendencia al cierre en
los inicios de la vida productiva, debido a que los empresarios no saben como responder a la

crisis que les pone el entorno.

Es ahi donde la empresa objeto de este estudio, ve una gran oportunidad, apoyando a las
empresas del sector que fruto de la emergencia sanitaria creada por el COVID 19 tengan
pérdidas financieras en el Ultimo afio. La aplicacion guiada de practicas que el sector ha
identificado como favorables para superar la crisis, basadas en un andlisis financiero de la Pyme,
los ayudara a configurar de la mejor manera posible sus procesos internos. Con lo anterior, se
estaria apoyando a las empresas del sector no solo reaccionar frente a la crisis, sino a desarrollar
su capacidad de adaptacion frente a los cambios, toda vez que basen la reconfiguracion de sus

procesos en una estructura financiera que les aporte supervivencia y sostenibilidad.
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2.4 Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo.

e Objetivos a corto plazo:
o Operacionalizar una estrategia de revenue que permita dar a conocer el producto a
través de las estrategias definidas.
* Piloto: Aplicar la metodologia a una empresa del sector con las
caracteristicas deseadas. Utilizar los resultados como fuente de mercadeo
(previa autorizacion del cliente).
= Joit venture: Buscar un competidor con reconocimiento de marca, para
tener el producto de manera conjunta, beneficidandonos del recorrido de
marca del colega. Para el competidor con el que se realice la alianza se
convierte en una posibilidad de ampliar portafolio con el nuevo producto y
aprovechar la oportunidad que deja la crisis Covid 19 en el sector Horeca
a través de un producto diferenciador.
= Seminarios virtuales: Dar a conocer la firma y los productos a ofrecer a
través de webbinars gratuitos entre las empresas nicho.
o Incursionar en el mercado con el producto, ejecutando los planes técnicos y
financieros descritos en este documento.
o Identificar el nivel de satisfaccion e impacto que tienen los empresarios con la
intervencion recibida y gestionar estrategias comerciales y de mejora continua a

partir del mismo.

e Objetivos a mediano plazo:
o Acompafiar a por lo menos 100 pymes en el 2021 aumentando su nivel de
rentabilidad para que puedan hacer frente a la crisis, a partir de la reconfiguracion

financiera, aportando a la competitividad del sector.

e Objetivos de largo plazo:

o Ser el aliado estratégico y financiero preferido por las pymes del sector nicho.

10
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o Apoyar la economia del pais, reconfigurando la estructura financiera de las

empresas.
2.5 Descripcion de productos o servicios.

El producto definido de acuerdo con las necesidades y problematicas de la industria y de los
clientes objetivo es una reconfiguracion técnico financiera, que consiste en un diagnostico inicial
de corte financiero, que deriva una intervencion integral para lograr la reconfiguracion en los
diferentes frentes de la empresa, generando finalmente un impacto en los resultados financieros
de la compaiiia cliente.

Loa aspectos a intervenir en el cliente en el marco de la reconfiguracion técnico financiera son:
a. Gestion comercial para incrementar las ventas: Conjunto de acciones que se deben
tomar con el departamento comercial, luego de hacer un levantamiento de informacion
relacionada con los clientes de la empresa. Se revisan las acciones de mercadeo que esta
tomando la empresa para conseguir nuevos clientes y para mejorar el posicionamiento de

la marca en la industria, a pesar de la crisis.

b. Gestion administrativa para optimizar los procesos. Consiste en la evaluacion de los
procesos administrativos y el control que se esta llevando de los procesos y
procedimientos generales de la empresa. Se revisa la carga administrativa frente a la
gestion general de la empresa. Evaluacion de los gastos generales administrativos frente a

los indicadores de la industria.

c. Gestion y control de costos totales. De acuerdo con los resultados del analisis
financiero se puede determinar en qué nivel estan los costos totales de la empresa los
cuales se comparan con la industria para evaluar su situacion actual y las posibilidades de
mejora. El objetivo es buscar las mejores practicas para mejorar el margen bruto de la

empresa.

d. Gestion del talento humano. Con el anélisis preliminar obtenido del diagnéstico de la

empresa se puede evaluar las necesidades que tiene la empresa a nivel de némina y las
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decisiones tomadas con ella de cara a la crisis. Ademas de estrategias para mantener el

talento actual motivados y con el nivel de desempefio esperado.

Gestion de produccidn y abastecimiento. Con el diagnostico y entendimiento
preliminar de la empresa se puede analizar el proceso productivo general y sobre el cual se

buscaran elementos de mejora de acuerdo con los parametros de la industria.

Optimizacion financiera. Con el andlisis preliminar de los estados financieros y con la
formulacion de indicadores generales de la empresa se puede evaluar la situacion
financiera y determinar las acciones que la empresa puede llevar para optimizar sus

resultados financieros.

El principal diferenciador de la reconfiguracion técnico financiera consiste en tomar como punto

de partida el TO BE del Balance y Estado de resultados de la compaifiia y a partir de ese objetivo

generar tacticas que impacten de forma radical en los resultados actuales. Ademas la

implementacion de los cambios en los diferentes frentes organizacionales (administrativo,

operacional y financiero) utilizando las metodologias agiles le permitira al cliente testear tacticas

sobre las hipotesis derivadas de la reconfiguracion, permitiéndole ver el impacto en el corto

plazo.

Cada uno de los componentes, tendra el siguiente proceso:

1.

2
3.
4

Sera analizados a partir del Diagnostico financiero inicial
Se listaran los cambios a implementar sobre la actual manera de operar.
Se identificardn los impactos derivados de los cambios.

Se implementard el plan de accidn para gestionar los impactos.

A lo largo de la intervencion se ird monitoreando el impacto que los cambios logren a nivel

de Rentabilidad.
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2.6 Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa.
RENTAPYMES serd una microempresa, ubicada en la ciudad de Bogotd, configurada como

una Sociedad por accion Simplificada: SAS.

2.7 Potencial del mercado en cifras:

El universo de empresas legalmente constituidas en Colombia que pertenecen al sector
objetivo de 19.142 y de acuerdo con el analisis del mercado, el 46,7% estaria dispuesto a pagar
por un servicio logre impactar directamente sus resultados. considerando un mercado objetivo

estimado inicial de 8.996 Pymes en Colombia.

2.8 Ventajas competitivas del producto y/o servicio:
Las principales ventajas competitivas estan listadas a continuacion:

o Contar con un diagndstico de corte financiero, permitira identificar como
reconfigurar los componentes y procesos internos para obtener un mejor
rendimiento de la compaiiia.

o La diferenciacion del producto, permite un abordaje integral que impacte en los
resultados financieros del negocio, en el corto plazo.

o La estrategia de precio, le da tranquilidad al empresario que no tendra un gasto
sino una inversion. El estudio demuestra que los empresarios el nicho
seleccionado, tomaran la decision de compra si se asocia la consultoria con los
resultados que obtendra la empresa.

o El tiempo previsto de intervencion es de 2 a 3 meses, respondiendo a la necesidad
de la empresa de sobrevivir a la crisis que genera la actual Pandemia vs su nivel

de conflictividad interna.

2.9 Resumen de las inversiones requeridas.
Propiedad planta y equipo: Por tratarse de una empresa de servicios que busca la
optimizacion de las Pymes de manera integral en las empresas, esto les permite a los consultores,

que son los que estan en contacto directo con el cliente, que pasen la mayor parte de su tiempo en
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las instalaciones de los clientes, de esta forma la inversion requerida en propiedad planta y
equipo se limitan a la compra de equipos portatiles y el software especializado para su gestion.
Adicionalmente, la condicion de virtualidad actual invita a que cada rol cuente con lo necesario
desde sus casas; sera responsabilidad de la empresa dotarlos del mobiliario necesario para
avanzar. No estd contemplado comprar sede administrativa por el momento, de requerirse se

utilizardn espacios de coworking.

2.10 Proyecciones de ventas y rentabilidad.

De acuerdo con el estudio de mercado realizado y luego de definir el nicho donde se enfocara
la empresa se hicieron las proyecciones financieras para evaluar los indicadores minimos
financieros requeridos para que la empresa pueda iniciar su actividad y tener un crecimiento
uniforme y controlado de acuerdo con las condiciones del mercado establecido y los objetivos de

la empresa.

Las proyecciones de ventas se determinaron de acuerdo con las necesidades del mercado y las
horas de Consultoria que se necesitarian para atender el nimero de empresas del nicho definido y
el precio por hora de consultoria se determiné de acuerdo a las tarifas del mercado actual. Se
plantea una estrategia de precio con una rentabilidad minima que haga accesible el producto
entre quienes tienen la necesidad. La expectativa es presentarle resultados en tres meses con un

presupuesto que puede llegar a los 3 millones de pesos, de cara a la intervencion.

Conseguir en el afio 1 de operacion a 100 pymes sera un objetivo a lograr a través de una meta
operativa de 8 a 10 pymes en promedio al mes, el primer mes se estima lograr 5 pymes. Este
objetivo ambicioso, tiene como base la intencion de aprovechar la oportunidad que supone un
afio en crisis para el sector gastronomico. Para lograr este objetivo, se cuenta con varios
elementos de la fuerza comercial: La posicion del Gerente General y comercial, las estrategias de
redes, los eventos virtuales, la presencia en eventos relacionados, la gestion de consultores y el

sistema de referenciacion.
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Teniendo en cuenta la oferta de los consultores y la posibilidad de manejar varios proyectos al
tiempo por consultor, se puede tener un consultor bien remunerado con una carga flexible que le
permita tener ingresos promedio de acuerdo con la expectativa de contratacion. Los gastos
generales seran minimos debido a que los gastos administrativos se limitaran a una sede donde
estaran los gerentes y las actividades comerciales y de consecucion de clientes.

En consecuencia, se espera tener una rentabilidad final después de impuestos alrededor del 7%

que es un indicador promedio de la industria y que cumple con las expectativas de la empresa.

2.11 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad.

De acuerdo con lo anterior y luego de realizar el presente estudio se hizo la evaluacion y
viabilidad financiera desde el origen de los ingresos, el andlisis de los costos y la evaluacion de
los gastos generales y se formularon y elaboraron los estados financieros proyectados, asi como
los indicadores financieros de analisis, dando como resultado una viabilidad positiva con cifras

armonicas y ajustadas a la realidad de la industria y el sector de la consultoria en Colombia.

A continuacion, los datos:

Con una inversion inicial de $100.000.000, se concluye que el proyecto no solo es viable, sino
una muy opcidn de inversion, teniendo en cuenta que la inversion se recuperaria en los 3
primeros afios. Y sobre una tasa esperada por los emprendedores del 18% el valor presente neto

de la compaiiia es de $124.405.769. Para finalmente obtener una TIR muy positiva del 47%. Ademas se

convierte en el modo de implementacion del proyecto de vida del autor.

INVERSION INICIAL $100.000.000
TASA ESPERADA 18%

VPN $124.405.769
TIR 47%
PERIODO DE RECUPERACION 3 afios
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2.12 Equipo de trabajo:

Este trabajo ha sido realizado de manera individual por mi autoria.

El equipo de trabajo que se requiere para comenzar a operar la compaiia es:
¢ El Gerente General / Comercial
e Un consultor Senior

Los perfiles de estos cargos se describen mas adelante.

3. ANALISIS DEL SECTOR

El sector servicios o el sector terciario, es el sector econdmico que comprende las actividades
relacionadas con las empresas no productoras o transformadoras de bienes materiales, conocidos
también como bienes intangibles. Este servicio se puede prestar a cualquier empresa de
cualquier sector como la gestién y administracion de empresas, los servicios de apoyo a la
gestion, la publicidad, las consultoria y asesorias econdmicas, juridicas, tecnoldgicas, financieras

y de inversiones.

La metodologia de las 5 fuerzas de Porter fue pensada en seleccionar una serie de actividades
distintas a las que otras organizaciones han seleccionado para ofrecer una mezcla nica de valor
en el mejor entorno posible (Network3e, 2015). Las variables analizadas se presentan a

continuacion, en la Figura 1.

Figura 1. Anélisis del sector seglin las 5 fuerzas de Porter.
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Proveedores

3. Amenaza de los

4. Poder de negociacion de los
nuevos entrantes

w
A\
Competencia en :
Nuevos entrantes el mercado Sustitutos
l
2. Rivalidad entre las
1. Poder de negociacion de los 5. Amenaza de productos

Clientes

Fuente: Tomado y modificado de Networ3e (2015). Ilustracion de los Andlisis del Sector segiin

las 5 fuerzas de Porter.

Analizar el contexto de cada una de estas fuerzas permite lograr un mejor analisis del sector al
que pertenece la idea de negocio y de esta forma, en base a dicha observacion, poder disefiar

estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas.

1. Poder de negociacion de los clientes: Competencia directa, se trata del conjunto de
empresas que compite por un publico, con el mismo tipo de producto o servicio.

2. Rivalidad entre las empresas: También identificada como competencia indirecta, se
refiere a productos que desempefian una funcioén similar o satisfacen total o parcialmente la
misma necesidad que el producto del sector.

3. Amenaza de los competidores potenciales: Es una fuerza para observar en funcion de lo
que puede llegar a hacer. ;Qué empresas pueden ingresar en el sector y convertirse en

competidores? ;Qué barreras de entrada pueden impedirselo?
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4. Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores son parte esencial de la
dindmica de un sector. Pueden establecer y modificar los precios, reducir la calidad de los
productos o servicios, integrarse al mercado, generar faltantes o demoras en la produccién

5. Amenaza de productos sustitutos: En algunos sectores los clientes son poderosos,
mientras que en otros tienen bajo impacto individual. ;Cémo pueden afectar el sector

los compradores?:

A continuacion, se desarrollaran cada uno de los factores y su impacto en la empresa. La Matriz
de evaluacion competitiva presentada a continuacién tiene una escala de uno (1) a cinco (5)
donde una calificacion de 5 significa que es un factor favorable para el desarrollo de la empresa,
mientras que si la calificacion es 1 o cercana a uno significa que la fuerza analizada tiene un

impacto negativo en la empresa.

1. Entrada de Nuevos competidores:

Mercado objetivo: Teniendo en cuenta que el mercado objetivo seran la Pymes que
presenten dificultades financieras en el ultimo afio y que tengan ventas anuales entre COP$200 y
COP$2.000 millones de pesos, el trabajo se enfocara en prestar un servicio de Consultoria
funcional, en donde el precio sea definido y reembolsado a través de los resultados obtenidos, lo
que permitird tener un alto poder de negociacion con los clientes, ademas la actual situacion de
COVID- 19 deja con impacto negativo a las micro y pequefias empresas, siendo los sectores de
servicio, comercio e industria los mas afectados. Por lo anterior esta fuerza es muy favorable

para la empresa, al contar con un gran mercado objetivo para ofrecer los servicios. Calificacion 5

Curva de experiencia: En consultoria es muy importante la experiencia demostrada para
prestar un servicio, teniendo en cuenta que el mayor aporte a las empresas contratantes esta
fundamentado en conocimiento y experiencia en realidades similares a la propia. A pesar de
contar con baja experiencia como empresa de consultoria en el sector de las Pymes, vale la pena
mencionar la experiencia individual que vinculan los consultores, lo cual suma de manera
colectiva en este factor. Este es un item que tiene un impacto medio sobre la empresa.

Calificacion 3
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Requisitos de capital: En Colombia no hay requisitos de capital de entrada al sector de
servicio de consultoria lo cual es favorable para la creacion de la empresa objeto de este estudio.
Sin embargo de cara al analisis de la fuerza de los competidores es un factor que no favorece la
empresa, porque indica que se contara con una gran cantidad de competidores y productos

sustitos frente a la decision de compra del cliente. Calificacion 2

Identificacion de marca: No tener una marca de facil reconocimiento para los clientes,
puede convertirse en una barrera importante que impacte la estrategia comercial de la empresa.
Una adecuada estrategia de posicionamiento de marca, permitird rdpidamente contar con el nivel
de exposicion necesario para ser reconocido entre el publico objetivo. Por lo anterior el impacto

es medio para la empresa, calificacion 3

Identificacion de producto: El producto a ofrecer cuenta con una definicion clara en
términos de oportunidad, rapidez y costo de intervencion para que sus resultados se materialicen
en el corto plazo y que puedan ser un referente para nuevos clientes en los proximos afios. Este

es un factor favorable para la empresa — 5.

Tabla 1. Matriz de evaluacion competitiva.

Escala de fuerza

FACTOR DETERMINANTE

ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

1 Mercado objetivo. 5
2 Curva de experiencia. 3

3 Requisitos de capital. 2

4 Identificacion de marca. 3

5 Identificacion de producto. 5

SUBTOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla resumen se observa que el factor de entrada de los nuevos competidores, presenta un

impacto importante para la empresa, en lo referente a la curva de experiencia y a la identificacion
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de la marca, la compaiia debera crear rapidamente reconocimiento entre las empresas nicho a
partir de la experiencia acumulada. Como aspectos muy positivos dentro de este factor, estan la

oportunidad del mercado objetivo y la identificacion del producto como ha sido disefiado.
2. Rivalidad entre las empresas:

Diversidad de los competidores: La rivalidad entre las empresas existentes es un
componente muy importante ya que las grandes empresas de consultoria tienen una participacion
del mercado alta. En Colombia existen 10.397 firmas consultoras. Segun Iconsultores (Instituto
Colombiano de Consultores Empresariales), el 95% de las firmas consultoras son micros y el 5%
restante corresponde a pequefias y medianas empresas. La gran oferta de competidores, es un

factor que tiene un impacto negativo sobre la empresa. Calificacion 2

Costos fijos: Los costos fijos de operacion de la empresa serdn bajos, se requiere una
estructura basica para la parte administrativa. El componente del costo que pareciera mas
elevado es la contratacion de conocimiento especializado de los consultores, sin embargo, su
modalidad de contratacion estard asociado a los ingresos de la compaiiia bajo la figura de Obra
labor. La Actual situacion de COVID -19, pone en la mesa la posibilidad de trabajar de manera
descentralizada, lo cual acorta también la necesidad de altos presupuestos requeridos para

mobiliario y planta fisica. Calificacion 5.

La diferenciacion del producto Utilizar elementos de metodologias 4giles como marco
de la intervencion en las Pymes, permitird tener una oportunidad debido a que el servicio esta
orientado a hacer intervenciones en muy corto plazo, concentrando el esfuerzo en las situaciones
pareto que logren impactar los resultados financieros de las compaiiias. La calificacion es 5

debido a que el producto esta bien diferenciado.

El costo de cambio y el rendimiento relativo al precio: El cliente percibirad un
rendimiento positivo en relacion al precio, teniendo en cuenta que el costo sera un valor asociado
a los resultados obtenidos, por lo tanto, sera un diferenciador que aporte en términos de

economia y optimizacion de recursos y no le resultard facil encontrar una oferta con tal
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caracteristica, en general el mercado costea su intervencion sin asociarlo a resultados

Calificacion 4

El crecimiento de la demanda: El andlisis de este sector, pone de manifiesto una
demanda creciente y exigente, en tanto las estadisticas del impacto COVID 19 en las empresas
de Colombia (mencionado arriba), dejan en evidencia la necesidad que presentan las Pymes de
ser intervenidas con soluciones rapidas y definitivas que verdaderamente impacten sus resultados
financieros, teniendo en cuenta las situaciones externas. En tal sentido la calificacion de este
factor es 4, porque la creciente demanda es un factor favorable para la compaiia, que ademas

invita a la constante innovacion para cumplir con la promesa de servicio.

Tabla 2. Matriz de evaluacion competitiva (Continuacion).

Escala de fuerza

FACTOR DETERMINANTE

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
EXISTENTES
Diversidad de los competidores. 2

Diferenciacion entre productos. 5

6
7 Costos fijos elevados. 5
8
9

Costo de cambio. 4

10 Crecimiento de la demanda. 4

‘SUBTOTAL ‘0 ‘2 ‘0 ‘8 ‘10‘

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla resumen se observa que el factor de rivalidad entre los competidores es muy
favorable para la compaiiia a crear, en tanto permite evidenciar fortalezas como los bajos costos
fijos requeridos y la diferenciacion del producto que incide también en el costo de cambio de
parte del cliente. Ademas de los anterior, el crecimiento de la demanda es excelente criterio para
viabilizar la operacion de la compaiia. Todo lo anterior, deberd hacer contrapeso a la gran

diversidad de competidores que se encuentran en el mercado.
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3. Amenaza de los competidores potenciales:

El poder de negociacion con el cliente estara enfocado en el mercado objetivo para clientes
con dificultades econdmicas en el Gltimo afio y con ventas entre COP$200 y COP$2.000
millones de pesos.

La concentracion de estos clientes por ser particular tendrd un nicho especifico que por su
condicién sera un mercado amplio y con empresas disponibles para recibir la propuesta de
consultoria, mas teniendo en cuenta la situacion actual de la pandemia, ya que lamentablemente
teniendo en cuenta la realidad COVID — 19 se abre un amplio potencial para atender sus
necesidades. Segun el presidente de ACODRES? (Asociacion Colombiana de la Industria
Gastrondmica) en septiembre 2020 se logr6 una recuperacion de ventas en el sector del 32%. Lo
cual invita a inferir que se requiere apoyar al empresario en el proceso de recuperacion hacia

porcentajes mayores en ventas.

Disponibilidad de sustitutos: se debe reconocer una amenaza en la competencia y los
productos sustitutos, debido a los servicios ofrecidos por las Camaras de Comercio y las
agremiaciones que entregan el diagnodstico empresarial gratis para sus afiliados y asociados, con
una metodologia de consultoria con profesionales contratados y afiliados a sus empresas, como
una herramienta de atraer clientes para sus areas de consultoria especializada. Calificacion 2,

porque es un factor con impacto negativo para la empresa.

Precio entre el ofrecido y el sustituto: Los rangos de precio en la consultoria estan
determinados por el valor asignado a las horas que signifique la intervencion; sin embargo la
metodologia que se propone para identificar el ROI sobre el precio de la consultoria, al
asociarlos de manera evidente a los resultados de la misma, se infiere que aumentara la visual del
valor percibido de parte del empresario y con ello, el andlisis de costo beneficio, frente a otras
opciones sustitutas que signifiquen una inversion inicial o un proceso mas largo en tiempo sin

garantia sobre los resultados. Este es un factor favorable para la compaiia, calificacion: 4
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Rendimiento y calidad comparada: El rendimiento de el producto permite ajustarse a las
necesidades cambiantes de los clientes, en tanto parte de la base de un diagnéstico personalizado
que permita identificar los puntos de dolor a trabajar para impactar la rentabilidad en el corto
plazo. La calidad estard dada por el nivel y el perfil de los consultores contratados. Este es un

factor con impacto favorable para la compaiiia. Calificacion. 4

Costo de cambio para el cliente: El cliente realmente puede cambiar de firma de consultoria
una vez terminado el proceso; sin embargo, una vez recibidos los resultados debera evaluar el
costo beneficio frente a otras empresas de consultoria que no tengan esta modalidad de
remuneracion vinculado a los objetivos de la Compaiiia intervenida. Este es un factor favorable
para la compaiiia, pero no de una manera tan contundente debido a la gran oferta existente de

consultores y la facilidad de cambio del cliente. Calificacion. 3

Rendimiento relativo al precio: La combinacion entre el valor que se agregard al cliente y la
eficiencia de los recursos internos que se empleen para brindar el servicio, son la respuesta para
abordar este punto. Dicho esto, la compaiiia a crear tendra una minima estructura de costos fijos
que permita hacer eficientes los resultados generando ventaja competitiva. Calificacion del

factor: 5

Tabla 3. Matriz de evaluacion competitiva (Continuacion).

Escala de fuerza

FACTOR DETERMINANTE

PRODUCTOS SUSTITUTOS COMO AMENAZAS

11 Disponibilidad de sustitutos. 2

12 Precio entre el ofrecido y el sustituto. 4

13 Rendimiento y calidad comparada. 4

14 Costo de cambio para el cliente. 3

15 Rendimiento relativo al precio. 5

SUBTOTAL

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla resumen se observa que el factor de sustitutos como amenaza, presenta un bajo
impacto para la empresa a crear, aunque es evidente que existe una gran cantidad de productos
sustitutos en el sector, el rendimiento del precio versus calidad y en referencia al precio de los

sustitutos, hacen que éste sea un factor favorable para la empresa.
4. Poder de negociacion de los proveedores:

El factor de negociacion de proveedores es favorable para la empresa porque los insumos
sustitutos y su impacto estan determinado por los profesionales que prestan los servicios de
consultoria y que estan capacitados para que puedan hacer su trabajo especializado de acuerdo
con los resultados de su gestion y que sus ingresos se evidencien en el corto plazo como un

beneficio para la empresa y para los consultores.

Concentracion de los proveedores: Michael Porter denomind como “El Sistema de Valor” a
una corriente de actividades en la cual incluye a los proveedores que aportan insumos a la
empresa. Para el caso de la compaiiia a crear el principal insumo est4 en la contratacién de mano
de obra (consultores) existiendo para sobre estos una gran oferta. La actual situacion de
empleabilidad de Colombia (en abril de 2020, la tasa de desempleo nacional fue de 19,8%, lo
que significé un aumento de 9,5 puntos porcentuales frente al mismo mes del afio pasado
(10,3%))*, pone a disposicion de la compaiiia profesionales especializados con experiencia en
organizaciones, que pueden vincularse en un proceso de entrenamiento para hacer parte del
equipo de acuerdo con su experticia. De modo que el factor es favorable para la compaiiia.

Calificacion: 5

Importancia del volumen para los proveedores: Los proveedores de la compaiia no
requieren un volumen importante para garantizar su vinculacion a la compaiiia, entre el sector de
la consultoria es frecuente la modalidad de contratacion bajo el concepto de Obra Labor; segin
lo anterior, los consultores (proveedores) no requieren volumen, requieren de un flujo de trabajo
que les otorgue estabilidad y flexibilidad de tiempo tan importante en estos tiempos de

pandemia. Calificacion: 5
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Costos de cambiar: Realmente por lo arriba descrito no existen elementos que le impidan el
cambio de un proveedor a otra empresa de consultoria. Elementos como la formaciéon y la
generacion de un flujo de trabajo constante pudieran minimizar un poco el impacto de esta
afirmacion, pero no seran lo suficientemente altos para evitar el costo del cambio. Por lo tanto, el

impacto de este factor en la compaiiia es de 2.

Disponibilidad de insumos sustitutos: Por tratarse de un conocimiento especializado, no se
evidencian insumos sustitutos diferentes a la mano de obra del consultor. Existe bibliografia
relacionada que pudiera ser utilizada en funcion de brindarle al empresario la orientacion
requerida frente a su situacion particular, pero es el conocimiento especializado el que permitira
personalizar las herramientas y agregar valor, impactando los resultados financieros en el corto

plazo. Calificacion: 4

Impacto de los insumos: El insumo del conocimiento y la experiencia al servicio de la
consultoria tiene un alto impacto sobre el producto, por tratarse de la principal fuente de
generacion de valor. Sin embargo, no es el conocimiento persé que trae el proveedor, este
insumo debe ser potencializado con los métodos y las herramientas propias de la firma para
agregar valor. Por lo tanto, este factor tiene una favorabilidad media- alta para la empresa.

Calificacion: 4

Tabla 5. Matriz de evaluacion competitiva (Continuacion).

Escala de fuerza

FACTOR DETERMINANTE

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

16 Concentracion de los proveedores. 5
17 Importancia del volumen para los proveedores. 5
18 Costos de cambiar. 2

19 Disponibilidad de insumos sustitutos 4

20 Impacto de los insumos. 4
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Fuente: Elaboracion propia

En la tabla resumen se observa que el factor de negociacion con los proveedores, es
absolutamente favorable para la compaiiia, la gran oferta de proveedores disponibles y la

conversion de los insumos en metodologias exitosas para los clientes asi lo demuestran.

5. Poder de Negociacion de los Clientes

El mercado objetivo de las PYMES en Colombia tiene un alto poder de negociacion para las
empresas de consultoria en general, pero llegar a las empresas con dificultades economicas se
constituye en un mercado atractivo para la empresa ya que los resultados se pueden evidenciar en

el corto plazo y este sera el referente para empresas del sector definido como nicho.

Concentracion de clientes: El volumen de clientes para los proveedores de servicio de
Consultoria es muy grande y la participacion en el nicho definido por la empresa, serd el
diferenciador de la estrategia comercial. Por lo anterior este factor es muy favorable para la

compafiia. Calificacion 5.

Volumen de compras: Mientras mayor sea el nimero se compras del cliente mayores seran
las ventas de los proveedores para producir los bienes que satisfacen las necesidades del cliente.
El costo para que una empresa que cuente con servicios de consultoria serd atractiva en la
medida que los resultados demuestren que la oferta es mas rentable en términos de tiempo y
productividad. La situacion actual de Covid 19 no invita a tener un alto volumen de compra por
cliente, la sostenibilidad de la compaiia estara dada por lograr aumentar el volumen de clientes
con el mismo ticket de compra. Por eso este factor no es tan favorable para el concepto de

compailia a crear. Calificacion: 2.
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Diferenciacion: La actual situacion de las Pymes, impactadas por la pandemia la invitan a
optimizar sus costos, hacer uso de la tecnologia, fortalecer su comunicacién con los clientes,
garantizar el bienestar de sus empleados e innovar en productos que se requieran en esta nueva
realidad para poder innovar. La consultoria serd exitosa, en tanto permita que la Pyme desde una
orientacion estratégica, se adapte a la nueva realidad y activacion de la demanda, el cual fue
valorado como el topico de mayor importancia en la Encuesta realizada por ACOPI para la
reactivacion y fortalecimiento de las Mipymes en Colombia en el marco del covid-19.

Calificacion: 5

Informacion acerca del proveedor: Si el cliente tiene mas informacion sobre el producto ya
sea en calidad o precios podra comparar con el de la competencia, dado la novedad del servicio
ofrecido para la realidad que viven las pymes en la actualidad, los clientes no cuentan con
informacion previa disponible, por lo tanto, es evidente la necesidad de una estrategia de
mercadeo que haga visible a la empresa en medio de los Empresarios Pymes. Este factor tiene un
impacto medio en la empresa, porque si bien no esta disponible la informacion, es natural por
tratarse de un servicio innovador para la situacion de crisis derivada de la emergencia sanitaria.

Calificacion: 3.

Productos sustitutos: Existe una gran cantidad de productos de consultoria disponibles para
las Pymes y mucha oferta de las agremiaciones para solventar la actual crisis, sin embargo, pocos
brindan la orientacion integral y estratégica hacia la reactivacion econdomica con planes de accion
concretos para impactar los resultados en el corto tiempo y ademas asociando el pago a la misma
reactivacion. Es por esto que, habiendo mucha disponibilidad de sustitutos, la diferenciacion del

producto es tal que no deduce un impacto alto de los mismos frente a la demanda. Calificacion 3.

Tabla 4. Matriz de evaluacion competitiva (Continuacion).

Escala de fuerza

FACTOR DETERMINANTE

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

21 Concentracion de clientes. 5

22 Volumen de compra. 2

27



[N ] [N

o0 L) ®
L) [ ]

s o.ean

e o @ 0 0 universidad
[N ]

23 Diferenciacion. 5
24 Informacion acerca del proveedor. 3
25 Productos sustitutos 3

‘SUBTOTAL |0 ‘2 ‘6 ‘0 ‘10‘

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla resumen se observa que el factor de negociacion con los clientes, presenta un impacto
medio para la empresa. El producto definido no garantiza un alto volumen de compra por cliente,
ni una compra recurrente, lo que invita a desarrollar estrategias que garanticen cobertura en las
empresas del nicho. También vuelven a surgir en este punto, la importancia de la informacion de
la consultoria a contratar y los productos sustitutos disponibles. A favor de la empresa se
encuentran la gran cantidad de clientes que potencialmente podrian comprar el servicio y lo

diferenciador del producto a ofrecer.

A continuacion, se presenta el resultado de la tabulacion de la Matriz de evaluacion competitiva:

Tabla 6. Matriz de evaluacion competitiva (Continuacion).

ATR ) A ACIO OMP A

FUERZA 1 2 3 4 5 TOTAL | MAXIMO
ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES 0 2 6 0 10 20 %
RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES 0 2 0 8 10 20 25
EXISTENTES
PRODUCTOS
SUSTITUTOS COMO 0 2 3 8 5 18 25
AMENAZAS
PODER DE
NEGOCIACION DE LOS 0 2 6 0 10 18 25
CLIENTES
PODER DE
NEGOCIACION DE LOS 0 2 0 8 10 20 25
PROVEEDORES

TOTAL 0 10

Fuente: Elaboracion propia.
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En esta tabla que muestra de manera comparativa las 5 fuerzas con su respectativa valoracion de
cara a la empresa a crear, se evidencia un diamante homogéneo, que pudiera interpretarse como

la favorabilidad del sector frente a la creacion de la compaiiia.

Tabla 7. Matriz de evaluacion competitiva (Continuacion)

MATRIZ DE EVALUACION COMPETITIVA

FUERZA TOTAL PESO
ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES 18 20%
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 20 21%
EXISTENTES

PRODUCTOS SUSTITUTOS COMO 13 19%
AMENAZAS

PODER DE NEGOCIACION DE LOS 13 19%
CLIENTES

PODER DE NEGOCIACION DE LOS 20 21%
PROVEEDORES

TOTAL 94 100%

Fuente: Elaboracion propia.

De las fuerzas analizadas, aunque parejas en su resultado, los principales impactos a mitigar a
partir de las estrategias son los productos sustitutos y el poder de los clientes ( de acuerdo al bajo

volumen de compra y la necesidad de informacion del proveedor).
3.1 Caracterizacion del sector.

En el 2018 Colombia present6 una recuperacion econdmica con un PIB real de 2.7% donde
los indicadores macroecondmicos fueron estables; la inflacion a lo largo del 2018 fue del 3,18%
y la tasa de desempleo se mantuvo en un digito con cierre del 9,7%. Los sectores con mayor
participacion fueron la Administracion publica y defensa con 0,7 puntos porcentuales a la
variacion anual del PIB, Actividades asociadas al comercio y transporte; contribuy6 0,6 puntos
porcentuales a la variacion y las Actividades profesionales, cientificas y técnicas; contribuy¢ 0,4

puntos porcentuales a la variacion anual del PIB y crecié 5%.
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3.2 Analisis de las fuerzas que impactan el negocio.

El mercado colombiano de las firmas de consultoria, que conocen experiencias empresariales
de todas las escalas y diferentes sectores, tienen su mayor oportunidad al poner a disposicion de
las pequefias y medianas empresas ese conocimiento en forma oportuna y con gastos o
inversiones minimas frente a los errores que estan expuestos los empresarios, al seguir con
précticas que no les convienen y que se han demostrado en los fracasos de sus negocios por no

tener a tiempo la ayuda de expertos que los apoyen en su desarrollo empresarial.

Por otro lado la actual realidad de COVID 19 invita a las organizaciones grandes y pequeias
a transformarse para sobrevivir, segin AON sobreviven las empresas que tengan la capacidad de
entender mejor el entorno y se adapten a los cambios, las que inviertan en tecnologia y las que
entiendan mejor al cliente, es por esto que consultorias que pongan a disposicion de las empresas
estrategias empresariales para solventar la situacion y sacar adelante sus negocios, con una
estrategia de precio adecuada, serdn muy valoradas por el segmento. En el articulo de AON
también menciona que ante una crisis como la del Covid 19 que materializa una desaceleracion
econdmica (que no podia preverse desde los andlisis de entorno) se genera un reto para las
organizaciones que consiste en adaptarse muy rapidamente a lo que sucedi6 y buscar mantener la

sostenibilidad financiera para poder satisfacer o cumplir las expectativas que se tenian.

Temas relacionados con la tecnologia, el marketing digital, el desarrollo del talento humano,
la reduccidn de costos, la estrategia y gestion, son los principales nichos que se hacen mas

importantes para el servicio de consultoria y que estan demandando las Pymes en Colombia.

La propuesta de un producto cuya promesa de servicio es generar impacto en los resultados
financieros de las Pymes, teniendo en cuenta la situacion actual derivada de la crisis del COVID
— 19, genera un costo beneficio mas claro frente a los productos sustitutos y permite aprovechar
al maximo la gran demanda de las empresas que hoy en dia requieren de un servicio como el
ofrecido y la también alta demanda de profesionales que, fruto de las estadisticas de empleo

(derivadas del COVID) ven en la consultoria una opcién de ingresos y empleabilidad.
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Reconocer que el Estado Colombiano para los proximos anos puede generar un impacto a
partir de reformas tributaria en el consumo y el desempefio financiero de las empresas, hace
entender que el volumen de venta por empresa puede ser menor, a la vez que su costo de cambio
por otro proveedor de consultoria no es tan alto, esto quiere decir, que la empresa a crear debe
considerar un esfuerzo para llegar a una gran cantidad de empresas y garantizar sus resultados

para permanecer en el mercado a través de estrategia de referenciacion, entre otras.
3.3 Analisis de oportunidades y amenazas.

De acuerdo con el andlisis y evaluacion de cada una de las variables de las fuerzas de Porter
se considera que la empresa estd en una posicion equilibrada en cada uno de los factores lo que le
permitira concentrarse en el desarrollo de las fortalezas, como la identificacion del mercado
objetivo que presenta una necesidad de mejoramiento de las Pymes y que la empresa esta en
capacidad de suplir con sus productos. Igualmente, la posibilidad de entrar a un mercado donde
las barreras de entrada mas importantes como el capital de trabajo y los costos de operacion
serian una oportunidad debido a que se pueden cumplir seglin las expectativas del sector. La
posibilidad que tiene la empresa de sacar un producto diferenciado al mercado también le da una
gran oportunidad al poder llegar al nicho que tiene la necesidad de soluciones de bajo precio y de

resultados en el corto plazo.

Igualmente, la empresa tendra que esforzarse en buscar como mitigar los retos que suponen
las ofertas de servicios y productos sustitutos ofrecidos por las agremiaciones y las Camaras de
Comercio que son su principal competencia. El reconocimiento de la marca y el diferenciador de
sus productos se irdn consolidando en la medida que sus servicios sean conocidos y
referenciados para que esta debilidad se convierta en una fortaleza. Enfocar los esfuerzos en dar

a conocer el servicio diferenciador que ofrece la compatfiia se convertira en el principal reto.

Otras amenazas del sector para la empresa estan enmarcadas en la curva de experiencia, que

puede ser altamente valorada en un negocio como la Consultoria, sin embargo, por tratarse de un
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producto innovador orientado a resolver las necesidades reales de las pymes tras esta coyuntura

mundial, es facil entender que no se tenga precedentes.

3.4 Conclusiones sobre la viabilidad del sector.

El mercado de la consultoria en Colombia viene creciendo en los ultimos diez afios acorde al
crecimiento del PIB liderado por grandes firmas consultoras internacionales que vieron en
Colombia una oportunidad de expansion y que han llegado a tener mas del 50% del mercado
actual de consultoria. Empresas medianas y pequefias han venido creciendo y especializdndose
en servicios de acompafiamiento en temas financieros, de auditoria, manejo de impuestos,

desarrollo organizacion y de recursos humanos.

Se considera que hay espacio suficiente en el mercado para llegar a las PYME en Colombia
que necesitan del conocimiento y la experiencia de las compaiiias de Consultoria que investigan
el sector a fondo y encuentran las mejores practicas de la industria para generar mayor valor a las

empresas.

Con base en el analisis de Porter, se puede concluir que:

e La estrategia definida para la compaiiia a crear, otorga la competitividad necesaria para
lograr los resultados y la sostenibilidad esperada en este entorno de incertidumbre
derivada de la emergencia sanitaria. El sector de la consultoria, aunque competido,
siempre sera una opcion para ofrecer estrategias de avanzada, basados en metodologias
disponibles y mejores practicas para potencializar los resultados de las compaiiias
clientes, que por la crisis actual se encuentran en un nimero ascendente (empresas con
pérdidas econdmicas en el Gltimo afio).

e Se cuenta con una oferta diferenciadora, que responde a necesidad sentida de las Pymes
en Colombia, tras esta coyuntura COVID 19. Existe una gran demanda en las Pymes por
una solucion orientada a ayudarles a sobrevivir en los retos que supone esta nueva

realidad, generando impacto en sus resultados financieros.

32



[N ] [N

o0 L) ®
L) [ ]

s o.ean

e o @ 0 0 universidad
[N ]

Pese a que en el sector hay bajas barreras de entrada, las ventajas para crear y penetrar el
mercado rapidamente estan dadas por los bajos costos fijos, que permiten volver mas
eficiente la operacion, asi como la utilizacién de mano de obra disponible.

Uno de los principales motores hacia la viabilidad de la propuesta es el rendimiento costo
vs calidad obtenida, que diferencia el servicio a ofrecer posibles sustitutos de orientacion
tradicional que representan para las Pymes, mas que una inversion, un gasto.

Aunque existe un gran segmento al cual se puede llegar con el servicio, es importante
reconocer que como se expreso arriba, se debe suponer un esfuerzo importante para
lograr que las empresas inviertan en el ticket promedio, pero no se trata de un servicio de
tipo recurrente. Por lo anterior se hace necesario una poderosa herramienta de mercadeo
orientada a dar a conocer el producto, sus ventajas y estrategia de precio.

Es evidente que tanto la estructura del sector como la posicion competitiva que se logre
por la compaiia son dindmicas. Los sectores pueden evolucionar hacia un mayor o menor
atractivo con el transcurso del tiempo a medida que las barreras para entrar en el sector u
otros elementos de la estructura sectorial vayan experimentando cambios. Reconocer lo
anterior hace necesario que la compaiiia se encuentre en un constante monitoreo del
entorno, asegurando que su promesa de valor sea lo esperado por los clientes del
segmento identificado.

Atado a lo anterior, también es importante comprender que tanto el sector de la
consultoria como los sectores de las empresas a intervenir, pueden ser sujetos a
definiciones gubernamentales en el proceso de adaptacion a esta situacion de emergencia,
derivada del COVID 19, por lo tanto, estos factores también deben ser estudiados y
analizados de cara a ofrecer entendimientos integrales para mantener la promesa de
ayudar a las empresas a sobrevivir e impactar sus resultados en el corto tiempo.

Por ultimo, se puede concluir que el sector de la consultoria tiene una alta competitividad
y que pueden llegar varios sustitutos a intervenir el mercado; sin embargo, una propuesta
diferenciada como la sugerida, logra mitigar el impacto de los sustitutos y agregar valor
aprovechando los beneficios del mismo, como lo son: el crecimiento de la demanda y la

alta disponibilidad de proveedores.
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e Apoyar la competitividad del pais a través de la recuperacion de las Pymes impactadas

por COVID 19, es el objetivo de la iniciativa a emprender.
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4. ESTUDIO PILOTO DE MERCADO.

Con el siguiente estudio de mercado se identificard la posicion del segmento sugerido para la
empresa de consultoria frente al uso de la consultoria.
A través de entrevistas a profundidad se conocera la percepcion de empresarios tipo frente al

servicio sugerido a recibir.

Objetivo General.
e Establecer la viabilidad de mercado de poner en marcha la creacion de una

empresa de Consultoria Empresarial Integral para las Pymes en alimentos y

bebidas.

Objetivos Especificos

e Elaborar un estudio de mercado para la viabilidad de la creacion de la empresa de
consultoria para las empresas del sector de alimentos y bebidas.

e Construir un producto que le permita a las empresas del sector validar la
necesidad de aumentar su rentabilidad, a través de la intervencion en sus procesos
clave.

¢ Entender las necesidades de los clientes para disefiar una estrategia comercial de
mercadeo y ventas que permita llegar a los clientes con dificultades financieras.

e Establecer la intencionalidad de compra de los productos.

e Conocer los canales de comercializacion y comunicacion con los clientes.

e Conocer cudl es la expectativa de precio que tienen los clientes sobre una

consultoria especializada.
4.1. Analisis y estudio de mercado.

El estudio del mercado sera desarrollado con el proposito de identificar el nicho al cual se
quiere llegar como mercado objetivo. De acuerdo con la informacion de las empresas en
Colombia estas se clasifican en grandes, medianas y pequefias y empresas. En Colombia las

pequefias y medianas empresas (Pymes), estan definidas segtin la Ley 905 de 2004, como
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aquellas que poseen una planta de personal inferior a 200 empleados y activos totales de hasta

30.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

4.2. Tendencias del mercado.

La creacion de sociedades aument6 10,4% respecto a 2018 al pasar de 68.159 a 75.275. En
conjunto, las actividades econémicas relacionadas con el sector servicios registraron los mayores
incrementos en materia de creacion de empresas con una variacion del 3,4%, seguido del sector

de industria 2,0% y comercio 1,5%.

La industria gastronomica en Colombia se ha fortalecido en los tltimos afios 5 afios donde la
participacion de nuevos inversionistas nacionales e internacionales han permitido que la cifras de
crecimiento del sector estén por encima del 6%, asi mismo el interés por empresarios jovenes
que quieren entrar al sector ha hecho que el este se dinamice y que sea un oportunidad laboral y

empresarial para los nuevos profesionales que salen de las escuelas de gastronomia en Colombia.

El sector de food service, es decir el servicio de venta de comida preparada, genera 1,5
millones de empleos en el pais, sin embargo, es uno de los mas golpeados con las medidas de
aislamiento social derivadas de la emergencia sanitaria, Un analisis de Objetivo Consultora
Latinoamericana (OCL), compaiia con mas de 10 anos de medicion en el canal food service,
dice que este incluye restaurantes, cafeterias y comidas rapidas y representa cerca de $37
billones en ventas al afio, cifra muy cercana a la sumatoria de las ventas que realizan todos los
supermercados del pais. Las ventas del food service ocurren en su gran mayoria de forma
presencial, pese al desarrollo de las grandes plataformas de domicilio, ademas es un canal que
depende de la movilizacion cotidiana de los ciudadanos y de la continuidad en su dinamica de

ingresos.

Segun Nielsen el 38% de los colombianos come al menos una vez en la semana fuera de su

casa, mientras el promedio de América Latina es de 41%. Paralelamente, 68% de los puntos de
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venta del canal food service esta ubicado en las siete principales ciudades del pais y 84% de los

puntos de venta es de independientes y operado por sus propietarios 4.

Segun Oxford Economics, si la propagacion del virus no se controla, las repercusiones
economicas podrian manifestarse hasta en una contraccion del 1,3% del PIB mundial, costandole
a la economia alrededor de $1,1 trillones de dodlares. En adicion, 280 mil millones de dolares

seran los posibles costos finales del Coronavirus de Wuhan a nivel mundial.

La nueva realidad de la economia global obliga a revisar los planes y proyectos definidos para
este aflo, y de acuerdo con el escenario al que se ven enfrentados en la actualidad, es necesario

replantear actividades y ajustar los presupuestos para cubrir todas las areas de impacto®.

Segun Confecamaras, el 70 % de las empresas fracasan en los primeros cinco afios. Muchos
restaurantes se abren por emocion y omiten una etapa importante de estudio de costos reales y
aspectos como planeacion y estrategia, como consecuencia, un tiempo después empiezan a
arrojar perdidas sin entender la razon. Factores como el manejo de inventarios, la informalidad
en aspectos como la contabilidad, la mala gestion de domicilios y la falta de implementacion de
soluciones tecnoldgicas pueden causar un retraso en el crecimiento del negocio e incluso llevarlo
al fracaso en la bisqueda de la rentabilidad, con lo anterior, el inico camino de los restaurantes

es reorientar sus capacidades para adaptarse a la nueva realidad.

Para el afio 2020 segiin Fedesarrollo, el sector gastronémico mantenia un pronostico de
crecimiento del 3,5% debido a un desempefio favorable de la demanda interna, impulsada por un
mayor dinamismo en el consumo de los hogares, y a un mejor comportamiento en la inversion,

sin embargo, Covid causo la retraccion de este prondstico.

Asi mismo se identificaron cuatro retos claves a los cuales el sector gastronomico se enfrentaria
para el afio 2020 los cuales son:
* Informalidad: estimaciones del DANE registran que la informalidad ronda el 80% del

total de los negocios gastrondmicos (restaurantes, panaderias, cafeterias, servicios de
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catering) del pais. Su crecimiento en los ultimos afios, segiin estimaciones de Acodres, se
ha visto estimulado por el crecimiento de las plataformas de domicilios, que permiten la
preparacion de alimentos para llevar de lugares que no siempre cumplen con los
requisitos legales, generando un ambiente de competencia desleal en un sector que
influye directamente en la salud de los consumidores.

* Tecnologia: surge la oportunidad de brindar un servicio personalizado, ajustado a los
habitos de consumo actuales, en los que el comercio electroénico cada vez es mas
creciente. Por tanto, el reto es a la tecnificacion del mercadeo y la virtualizacion de las
ventas.

* Ventas en linea: con la penetracion creciente de las herramientas digitales, los negocios
deben adaptar su capacidad para dar respuesta inmediata al consumidor.

Reforma laboral: los restaurantes ven la oportunidad frente a la posibilidad de la
contratacion por horas, que propone la reforma laboral, ya que les permitiria atender los
fines de semana la mayor demanda de los servicios y generar oportunidades de empleo

para la poblacion joven (La Barra, Proyecciones Econémicas 2020, 2020).

La data demuestra que los restaurantes no estaban preparados para afrontar situaciones que
los llevarian practicamente a su cierre y cese de operaciones; la gran mayoria de personas que se
involucran en el sector gastronémico no saben como hacer una correcta planeacion antes de
hacer el montaje de su restaurante, primero se concentran en buscar un local y luego le montan
negocio al local, pagan arriendos costosos por varios meses por suponer que esa es la mejor
ubicacion para su restaurante y luego comienzan a estructurar su negocio, sin saber si la idea y el
concepto de su negocio va a funcionar o no, no hacen un estudio previo del mercado; lo que
conlleva a que las cifras de Acodres tengan valor. Esta falta de planeacion por parte de algunos
empresarios restaurantes, se debe a su falta de conocimiento y a buscar asesoria en personas
expertas en el sector que les ayuden desde el nacimiento de su idea hasta la puesta en marcha de
su negocio; esto se da porque los empresarios o emprendedores no consideran esto como una

inversion para disminuir el riesgo sino como un gasto innecesario.

De lo anterior, resalta la importancia de intervenir de manera integral a los empresarios en

temas de gestion de restaurantes y habilidades que les permitan no solamente gestionar de
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manera efectiva sus empresas, sino también a sus colaboradores y proveedores; al adquirir estas
herramientas pueden trabajar de manera estructurada y organizada, controlar los flujos de costos,
implementar estrategias de marketing, priorizar y disefar planes que les permitan adaptarse
rapidamente a los cambios, motivar y generar oportunidades de crecimiento para sus
colaboradores, expandir sus negocios de manera organizada, reducir el riesgo de sus inversiones,
gestionar de manera eficiente la relacién con los proveedores, controlar costos, gastos y la
operacion del restaurante; solo de esta manera pueden ser competitivos, formalizarse y generar

valor para el sector gastronomico (Burns, 2017).

El sector est4 llamado a la innovacidn y no estar dispuesto a evolucionar puede implicar el
fracaso. El control de costos, ahorro de tiempos, y la automatizacion de tareas, mejora la

planeacion y toma de decisiones estratégicas.

Seglin en ensayo de la Universidad Catdlica sobre los retos y oportunidades que trae el
COVID al sector Gastrondmico, los principales retos son:

e La transformacion Digital: Inversion de los restaurantes en tecnologia para llegar
a sus comensales.

e Uso del Canal de Domicilios: Hacer uso de las plataformas digitales o estructuras
propias para llevar productos a las casas.

e Disefo y uso de empaques: para lograr que se que mantengan la temperatura del
producto, la presentacion, la consistencia, que sean féciles de transportar, faciles
de apilar y que sean sostenibles.

e Gestion del cambio: Para enfrentar la incertidumbre que supone la Pandemia.

e Medidas de Bioseguridad: Orientada a la implementacion de los protocolos que le

permitan hacer frente a la Crisis.

La visual de los restaurantes:
Seglin un reciente articulo de la revista Dinero, los nimeros promedio del sector
gastronomico son los siguientes, de unas supuestas ventas de $108 al mes, los costos y gastos se

describen en la siguiente tabla:
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Gastos estimados en un restaurante: Vision de un empresario

RESULTADOS SOBRE VENTAS

RUBROS SUPUESTAS DE $108
Impuestos al consumo $8
Costo de materia prima $40
Arriendo del local $12
Empleado $25
Servicios publicos $10
Margen $13

Fuente: Santamaria, J. (22 de mayo de 2020). Reabrir o Morir. Dinero

Cifras en pesos colombianos (ventas de un restaurante tipo — Ejemplo)

Aunque algunos pueden ser mas eficientes en unos temas y tener unas mayores rentabilidades
la realidad es que el margen del sector esta por los lados del 10%.
Por eso estos negocios ante la imposibilidad de abrir sus puertas han salido a buscar alternativas
de venta de sus productos como domicilios. Estos pueden llegar a ser en el mejor de los casos

hasta un 30% de las ventas que tenian antes. Asi quedan los nimeros con estas ventas:

Gastos actuales restaurante (Situacién Covid 2020): Vision de un empresario

RESULTADOS SOBRE VENTAS

RUBROS SUPUESTAS DE $108
Ventas: $30
Impuesto al consumo $2.22

Costo de materia prima $11,11
Arriendo del local $12
Empleados $25
Servicios publicos $4

Margen $-24,31

Fuente: Santamaria, J. (22 de mayo de 2020). Reabrir o Morir. Dinero

Cifras en pesos colombianos (ventas de un restaurante tipo — Ejemplo).

Esto implica que si en un mes pierden $24,31 y el afio anterior tuvieron un margen de $13 quiere

decir que tienen caja para un poco mas de 15 dias de funcionamiento. En este ejercicio se estd
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asumiendo domicilios propios, sin comision, ya que esta aumentaria los costos en alrededor un

25% del valor de la venta al utilizar plataformas como Rappi o Domicilios.

De otra parte, seglin el presidente de ACODRES, una de las principales lecciones aprendidas
de esta crisis para los restaurantes, es la alta estructura de costos que venian manejando antes de

la pandemia, refiriéndose al costo de los arrendamientos, entre otros.

Y finalmente, ya cerrando hacia la construccion de planes para hacer frente esta situacion
descrita, un reciente estudio de la multinacional Ernst & Young sobre la resiliencia de las
empresas ante el COVID 19, considera que este es un llamado a las empresas para que se
reorienten estratégicamente teniendo en cuenta los siguientes componentes:

1. Estructuracion y gestion de la Crisis: Establecer o activar la gestion de crisis

2. La fuerza laboral: Tomar precauciones para ayudar al control del virus en sitios de
trabajo
Gestion Financiera: Tomar medidas a corto, mediano y largo plazo.
Disposiciones Legales. Repensar la evaluacion de riesgos contractuales

Impacto en cadena de suministro: Repensar la forma como se abastece el mercado.

A

Proteccion al cliente y la marca: Clara y transparente comunicacion con los clientes.

Partiendo de lo anterior y teniendo en cuenta la coyuntura de la pandemia del Covid-19, el
sector gastrondmico presenta grandes oportunidades para intervenirlos y ayudarlos a reconfigurar
su estructura de costos para hacer frente a la crisis. Con seguridad este aprendizaje sera vital para

este y otros retos que le ponga el entorno al sector.

4.3. Segmentacion de mercado objetivo.
Teniendo en cuenta los ultimos acontecimientos ocurridos en Colombia por la Pandemia

sobre el COVID en el sector de HORECA, que de acuerdo al informe de noticias Uno del 20 de

Julio de 2020 donde confirman que de acuerdo con el Boletin técnico del DANE entre mayo y
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junio de 2020 disminuyd sus ventas en el 55,6 %, se considera un sector que necesita mayor

atencion en el mejoramiento de sus operaciones, se definira como el segmento de mercado.

El sector Horeca en Colombia hace referencia al sector de la hospitalidad conformado por
hoteles, restaurantes, bares, servicios de turismo entre otros. De acuerdo con Unipymes en
publicacion del 15 de mayo de 2018, el sector tiene una mayor demanda de industrializacion en
sus restaurantes y bares relacionados con la produccion, comercializacion y distribucion de

alimentos y bebidas.

Para la ciudad de Bogotd, seglin el reporte realizado por la revista la Barra (2015), existen en
la capital cerca de 22.000 establecimientos de alimentos y bebidas formalmente establecidos, de
los cuales pueden llegar a ser mas de 30.000 debido a que varios de ellos se encuentran inactivos
(Revista la Barra, 2015).

De acuerdo con la agencia de promocion de investigacion para Bogota (Invest in Bogotd), la
cual es una iniciativa publico privada entre la Camara de comercio de Bogota y el distrito
Capital, Bogota absorbe el 43% de las ventas de esta industria en el pais, ademas que es el

domicilio de 40 de las 100 principales empresas del sector de alimentos y bebidas.

Esta estadistica, pone frente a un sector de grandes dimensiones y con gran impacto tras la

crisis, por ello constituye el segmento foco de la empresa a desarrollar.

4.4. Descripcion de los consumidores.

El arquetipo de cliente objetivo para la creacion de la empresa foco del presente estudio son
empresas Pymes del sector Horeca, principalmente los restaurantes y empresas relacionadas con
su cadena productiva. Con ventas anuales estén definidas entre los 200 y 2000 millones de pesos

y que ademas tengan pérdidas registradas en el ultimo afio.
En Colombia las Pymes (pequefias y medianas empresas) estan definidas segtn la Ley 905 como

aquellas que poseen una planta de personal inferior a 200 empleados y activos totales de hasta

30.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.
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4.5. Tamano del mercado.

El tamafio del mercado estd conformado por las empresas PYMES y micro empresas que de
acuerdo con las cifras del RUES y las cdmaras de comercio son Empresas PYMES 109.220 y
microempresas 1.504.329 para un tamafio total de mercado de 1.613.549 empresas.

De acuerdo con las cifras del Registro Unico Empresarial y Social (RUES) y las Camaras de
Comercio, para el afio 2018 el nimero de empresas en Colombia se distribuyen segun su tamafio

de la siguiente forma:

Figura 3. Numero de empresas por sectores econdmicos y tamafio 2018.

Numero de empresas por sectores econdmicos y tamafio, 2018
Gran Mediana Pequefia PYME Microempresa  TOTAL
Empresa empresa empresa (Pequefia +
Mediana)
A : Agricultura, ganaderia, caza, silviculturay pesca 343 1.341 3.261 4.602 21.038 25.983
B : Explotacion de minas y canteras 249 393 953 | 1.346 10.011 11.606
C: Industrias manufactureras 1.072 2.499 9.926 ! 12.425 122,111 135.607
D : Suministro de electricidad, gas, vapor y aire 119 71 177 f 248 2.690 3.057
E : Distribucion de agua, saneamiento ambiental 70 159 490 r 648 6.490 7.208
F : Construccion 772 2.585 8.170 f 10.755 82.418 93.945
G : Comercio al por mayor y al por menor;vehiculos 1.146 4.476 18824 7 23.300 261.295 285.741
H: Transporte y almacenamiento 313 1.030 4.363 f 5.393 38.408 44,113
1 : Alojamiento y servicios de comida 105 341 1.829 r 2.170 24.301 26.576
J : Informacion y comunicaciones 165 482 2.410 f 2.892 44.119 47.176
K : Actividades financieras y de seguros 621 861 2.068 " 2.930 29.463 33.013
L: Actividades inmobiliarias 541 2.261 6.828 9.088 48.468 58.098
M : Actividades profesionales, cientificas y técnicas 333 1.491 8.380 ” 9.871 141.863 152.067
N : Actividades de servicios administrativos y de apoyo 247 1.042 4.124 f 5.166 63.478 68.891
O : Administracion publica y defensa;seguridad social 18 11 377 438 1.590 1.656
P : Educacion 16 98 675 f 773 13.239 14.028
Q: Actividades de salud humanay asistencia social 169 565 2427 2.997 29.830 32.997
R: Actividades artisticas, de entretenimiento 33 121 690 | 811 11.315 12.160
S : Otras actividades de servicios 130 82 507 f 589 13.779 14.437
T: Actividades hogares en calidad de empleadores - - 1 ! 1 153 154
Z: Actividad no Homologada a CllU V4 332 1.550 11.617 r 13.167 538.271 551.769
Total 6.793 21.459 87.761 109.220 1.504.329 1.620.342

Fuente: Murillo, M. y Restrepo, L. (2016). Caracterizacioén de las pymes colombianas y de sus
fundadores: un analisis desde dos regiones del pais. Recuperado de:

https://www.icesi.edu.co/revistas/index.php/estudios_gerenciales/article/view/2968

Segun la encuesta anual de servicios para el 2018 las ventas del sector de restaurantes
alcanzaron la suma de COP$72,8 Billones de pesos representado en 65,655 empresas.
Representando el 2,3% del PIB en Colombia.

Segun la empresa (Investing Bogota, 2020), del 17 de enero de 2020, las ventas estimadas

para el 2021 en el sector de alimentos y bebidas seran de COP$96,14 billones de pesos y estiman
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que el consumo per cépita de alimentos en Colombia es ain muy bajo comparado con paises de
similar nivel de desarrollo en la region. Mientras el consumo per capita de alimentos y

bebidas en Latinoamérica fue de USD 652 en 2017, en Colombia fue de USD 412.

Figura 5. Ventas de alimentos procesados en Colombia (2011-2021%*)

Ventas de alimentos procesados en Colombia 2011-2021%*

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018* 2019* 2020* 2021*
m Alimentos m Bebidas

30

25

US$ Miles de millones
= = N
o (6, ] o
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Fuente: Tomado y adaptado de Invest Bogota. (17 de enero de 2020). Alimentos y bebidas.

Recuperado de: https://es.investinbogota.org/sectores-de-inversion/alimentos-y-bebidas-en-

bogota

4.6. Riesgos y oportunidades de mercado.

Uno de los principales problemas que se presentan en la industria es la alta mortalidad de las
empresas debido a la creencia que montar restaurantes en facil y que solo se necesita experiencia
en la parte gastronémica y se dejan en segundo plano, temas administrativos, financieros,
operativos y comerciales, que son indispensables para el éxito de las empresas, debido al
seguimiento que se tiene por las entidades de control sanitario, carga impositiva y las
condiciones del mercado y la alta exigencia de los clientes. Recientemente, adicional a todo lo
mencionado, se incorpora la situacion de crisis que genera la crisis COVID, que ha hecho

liquidar un gran nimero de empresas. La industria de los restaurantes se ha visto fuertemente
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afectada por la paralisis de sus operaciones, tanto asi que hoy, segun cifras de Acodres, de
90.000 restaurantes que habia operado para fines de 2019, més de 22.000 han anunciado que

cerraran sus puertas definitivamente.

Para la empresa es una oportunidad poder llegar a estos empresarios y asesorarlos en el
desarrollo del negocio para evitar que lleguen a la quiebra y que puedan ser sostenibles en el

tiempo.

El sector genera cerca de un millén de empleos segin lo explica el presidente de la
Asociacion Colombiana de la Industria Gastrondmica (Acodres); sin embargo, se ha registrado
pérdidas generadas en los establecimientos de comida han superado por lo menos los dos
billones a Julio del 2020. Esto sin contar los cientos de empleo perdidos y las dificultades

financieras de los locales para mantenerse abiertos.

Antes de la pandemia, la industria la conformaban 700.000 trabajadores directos -en su
mayoria mujeres- 1 millon indirectos y otro millon se estimaba que lo movia la informalidad, que
alcanza el 80% del sector a través de 73.000 establecimientos. Solo 17.000 son formales y se
integran en franquicias, grupos, cadenas, restaurantes, panaderias, cafeterias y pastelerias. Este
dato a pesar de presentarse como desfavorable para el sector, muestra una oportunidad para la
consultoria, ya que una opcion que les permita reconfigurar su estructura financiera para
sobrevivir a la crisis y alcanzar sus resultados, se convierte en un paso mas que se da en el

camino hacia la formalizacion.

Segtin el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (Dane) el desempleo de

Colombia durante abril de 2020 subi6 a 19,8%. Un afio atras, el indicador era de 10,3%.

Recuperar la confianza de los consumidores en el sector gastrondmico es uno de los retos
principales para consolidar la reactivacion econdmica, segun lo explico el representante de
Acodres. Es ahi donde la empresa objeto de este estudio, ve una gran oportunidad, apoyando a
las empresas del sector que fruto de la emergencia sanitaria creada por el COVID 19 tengan
pérdidas financieras en el tltimo ano. El enfoque de la asesoria est4 orientado a identificar a

través de un diagndstico el estado real financiero de la compaiiia y en un plazo de 3 meses
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acompafiarlos en la aplicacion de buenas practicas que les permitan la supervivencia y, en la
medida que la situacion externa lo permite, la sostenibilidad del negocio. En resumen, es la
aplicacion guiada de practicas que el sector ha identificado como favorables para superar la

crisis, basadas en un andlisis financiero de la Pyme, ayudéndolos a configurar de la mejor

manera posible sus elementos y procesos internos.

El principal riesgo es la baja capacidad de desembolso para adquirir servicios de consultoria, el

cual debe ser mitigado, desde la naturaleza de la intervencion y del producto.
4.7. Diseiio de las herramientas de investigacion.

Para analizar la viabilidad de la puesta en marcha de la empresa de consultoria, desde el punto
de vista del mercado se utilizaran herramientas, técnicas y procedimientos entre los cuales se
encuentran métodos cuantitativos y cualitativos que permitiran recolectar, medir y analizar los
datos encontrados.

La investigacion cualitativa permitira establecer la relacion entre los datos recopilados y la
observacion sobre la base de célculos matematicos mientras que la investigacion cuantitativa

permitird sacar conclusiones estadisticas de los datos recolectados.
4.8. Objetivos.

Objetivo General — Recopilar, medir y analizar datos del sector que permitan evaluar la
viabilidad de la creacion de una empresa de consultoria Empresarial, cuyo propdsito sea la
asesoria profesional en gestion empresarial.

4.9. Calculo de la muestra.
Para el disefio de la muestra a seguir se guiara con el proceso de muestreo que se presenta en

el diagrama siguiente:
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Figura 6. Proceso del diseno del muestreo

Llevar a cabo el roceso del muestreo.

Fuente: Tomado y adaptado de Prentice Hall. (2007). Proceso de investigacion de mercados.

Tomado como fuente el libro “Investigacion de mercados un enfoque aplicado” de Malhotra,
Naversh K.2004. en el primer paso de Definicion de la poblacién meta, se tiene definido que
seran las empresas PYMES en Colombia del sector de Servicios y del subsector de Alimentos y

bebidas que tengan ingresos entre COP$200 y COP$2.000 millones de pesos anuales.

El marco de muestreo es el conjunto de materiales (listas, archivos, mapas, reportes, bases de
datos) que permiten identificar a todos los elementos de la poblacion, seleccionar una muestra y
localizar sus unidades en campo una vez seleccionadas. Para el caso, este marco de muestreo se
encontrard en la base de datos de las empresas cercanas a la autora y su familia y conocidos que
tienen negocios en Alimentos y Bebidas y sus proveedores. El esquema de muestreo es una
combinacion especifica de:

* Tipo de muestreo. El tipo de muestreo se refiere a la caracteristica de ser probabilistico o
deterministico (llamado también no probabilistico).

* Modalidad de muestreo, consiste en una subclasificacion para el tipo de muestreo.
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Tabla 8. Muestreo y clasificacion

PROBABILISTICO ‘ NO PROBABILISTICO
Aleatorio simple Convencional o Accidental
Sistematico Por cuotas

Estratificado Bola de Nieve (snowball)

Por conglomerados Intencional o por Juicio

Fuente: Investigacion de mercados un enfoque aplicado. Elaboracion propia.

El “Muestreo intencional o de conveniencia: Consiste en la seleccion por métodos no
aleatorios de una muestra cuyas caracteristicas sean similares a las de la poblacion objetivo.
También puede ser que el investigador seleccione directa e intencionadamente los individuos de
la poblaciéon.” (Revista Alergia México, 2016).

Para este caso se trabajara con esta modalidad de muestreo debido a la conveniencia del
investigador, en la identificacion de un grupo de empresas que tienen elementos comunes en la

poblacion objetivo y de la experiencia que tiene en el sector objeto de estudio.

4.10 Diseifio de las herramientas de estudio piloto de clientes y proveedores

Para realizar la investigacion se usard una herramienta de muestreo No probabilistico por
conveniencia del investigador y dando prioridad a un ejercicio de profundizacion, queriendo
obtener informacion de calidad y por tener la facilidad de acceder a entrevistas se prioriz6 este
tipo de investigacion.

La tabla 2, muestra el desarrollo de las metodologias a emplear para los 4 objetivos
especificos formulados. Como factor comun a todos los 4 objetivos, se encuentran los métodos

cuantitativos y no probabilisticos.
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Tabla 9. Metodologia de la investigacion

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Objetivos

1. Revisar el mercado de la

Estrategia

metodologica

Herramientas analiticas
técnicas de recoleccion

Informes anuales de las
empresas del sector de

“ean’

universidad

Tipos de
fuentes

través de la intervencion en
sus procesos clave.

probabilistica.

estudios de mercado,
entrevistas, encuestas.

, Descriptiva . . . Fuent
Consultorias en las escriptiva, alimentos y bebidas, libros, uentes
. analitica y . . . primarias y
empresas de alimentos y L paginas WEB, comunicacion i
i cualitativa. . , - secundarias
bebidas. personal, videos, estadisticas,
documentales, revistas.
2. Presentar un portafolio
p ) - Documentos de soporte del
de producto que le permita | Descriptiva,
e sector, bases de datos,
a las empresas del sector analitica y . ., Fuentes
oy o estudios de segmentacion, o
aumentar su rentabilidad, a | cualitativa, no primarias

3. Disefar una estrategia
Comercial de Mercadeo y
Ventas que permita llegar a
los clientes con dificultades
financieras y que son el
nicho establecido.

Descriptiva 'y
cualitativa, no
probabilistica.

Fuentes especializadas sector
de alimentos, estados
financieros, comunicacion
personal, videos, estadisticas,
documentales, revistas, bases
de datos, entrevistas a
profundidad.

Primarias y
secundarias

4. Desarrollar un modelo
de investigacion (no
probabilistico) para
identificar la viabilidad de
implementacion

Descriptiva 'y
cualitativa, No
probabilistica.

Benchmarking del sector de
consultoria, investigaciones
similares, comunicacion
personal, videos, entrevistas,
encuestas, estadisticas.

Primarias y
secundarias

Fuente: Metodologia de la investigacion. Elaboracion propia.
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4.11. Resultados.

4.11.1. Resultados del analisis de 1a competencia.

Uno de los temas mdas importantes en la creacion de una empresa esta en el estudio de la
competencia, ya que por ser la prestacion de un servicio intangible tienen muchos elementos a
evaluar en el momento de la prestacion del servicio y que no es visible como los productos que
se ofrecen de forma tangible y que se pueden ver materializados en el corto, mediano y largo
plazo. Para definir sus competidores la empresa tiene en cuenta a aquella empresa que ofrecen
bienes o servicios similares a sus clientes con un analisis de precios homogéneos.

El planteamiento del analisis de la competencia segin Kotler, 2007 es un proceso a partir del
cual la empresa descubrird las ventajas y desventajas competitivas comerciales, segun el

esquema de analisis de competidores que se muestra a continuacion:
Figura 7. Pasos para el andlisis de los competidores.

Ve - \ [ 7 IR\ Yo ) N

\ ) N J \ //"‘

Fuente: Tomado y adaptado de Kotler. (2007)

En la identificacion de los competidores se encontrd que para la primera etapa se evaltian las
empresas que prestan los servicios de consultoria empresarial en el territorio nacional, al ofrecer
estas un producto similar y separando cuales ofrecen sus servicios a todas las Pyme y cuales lo
hacen en el sector de alimentos y bebidas. De esta forma para la etapa 3 se decide que los

principales competidores a evitar son los que estan en el sector de alimentos y bebidas.

Tomando como referencia las empresas inscritas en la lista de proveedores de la revista La
barra y de la base de datos de empresas de Acodres y por los motores de buscada de la web, se

seleccionaron como competidores directos las siguientes empresas en Colombia (este grupo se
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selecciond como muestra para realizar el andlisis de la competencia teniendo en cuenta que

atienden el sector y cuentan con caracteristicas similares a la empresa a crear):

Tabla 10. Informacion de la competencia.

EMPRESA SITIO WEB
ASESORIAS &
SOLUCIONES
GASTRONOMICAS

WWW.asgastronomicas.c
om

INFORMACION DE LA COMPETENCIA

SERVICIOS
PRESTADOS

Asesorias y soluciones para
Catering y eventos.

AREA DE
APLICACION

Mercadeo y ventas

PARAPYMES WWW.PARAPYMES.C

CONSULTORIAS

GERENCIALES oM

Empresa de consultoria
especializada en
herramientas tecnoldgicas
para software a la medida.

Herramientas para la
elaboracion de
Organigrama, las
funciones,
procedimientos y
control interno.

WMC CONSULTORIA

EMPRESARIAL. www.wemakelatam.com

Consultoria en la
rentabilidad y la expansion
de negocios.

Asesoria financiera.

CMI CENTRO DE
INVESTIGACION DE
MERCADOS

WWW.CMIINVESTIG
ACION.COM

Estudios de Investigacion;
Plan de mercadeo;
Datamining; Geomarketing;
Benchmarking.

Area de mercadeo y
ventas.

FOODSERVICE

Estudios de consultoria en
emprendimiento y
proyectos de inversion,
asesoria y
acompafiamiento.

Asesoria integrada en
negocios de la
industria de
Alimentos y bebidas.

WWW.FOODSERVICE
CONSULTING
GROUP GROUP.COM.AR
AGLAIA WWW.AGLAIACONS

(OO BB RNV UL TORES.COM

Proyectos de formacion,
asesoria y consultoria para
la optimizacion de los
sistemas de gestion de la
calidad.

Sistemas de gestion
de Calidad.

AIS LTDA

WWW.AIS.COM.CO

Asesores en Inversiones y
seguros. Asesorias en
pensiones y seguros
personales y Pymes.

Sistemas de seguros e
inversiones.

Elaboracién propia. Informacién de la competencia, obtenida por fuentes secundarias (Paginas

web, chequeo en redes, entre otros).
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Para el andlisis de la competencia se hizo el estudio de cada una de las empresas revisando
los servicios ofrecidos, los clientes y las principales fortalezas y debilidades, asi como una

estimacion de las estrategias que se ven en la oferta comercial que tienen en su portal Web.

Tabla 11. Informacion de la competencia.

Informacion de la

competencia
Empresa

ASESORIAS &
SOLUCIONES
GASTRONOMICAS,
Empresa especializada en
asesorias y catering para
eventos.

Principales Fortalezas

Antigiiedad en el sector.

Principales Debilidades

No tienen pagina en
Internet para presentar sus
productos y servicios.

Principales
Estrategias

Participacion en
redes sociales

PARAPYMES
CONSULTORIAS
GERENCIALES. Empresa

de consultoria especializada

en seguridad informatica.

Soluciones de seguridad
informatica, pueden
incluir soluciones
digitales para todas las
ramas de consultoria.

Su foco son las soluciones
de seguridad informatica.
No se encontraron
debilidades frente a las
consultorias.

Desarrollo de
software a la medida

WMC CONSULTORIA
EMPRESARIAL. Empresa
de consultoria con enfoque
en la rentabilidad y la
expansion de los negocios.

Actividades de
consultoria de gestion
empresarial con enfoque

financiero y de mercadeo.

No se encontraron
debilidades.

Enfoque de
rentabilidad y
crecimiento
empresarial.

CMI CENTRO DE Pagina WEB facil y No se encontraron Estratesia dicital d
INVESTIGACION DE descriptiva de sus debilidades. Tienen claro strategla ciglial de
MERCADOS servicios su foco. posicionamiento

FOODSERVICE Empresa Internacional
CONSULTING GROUP. Portafolio dirigido a

Empresa de consultoria
especializada en la
gastronomia.

con Sede en varios

paises. Origen Argentina.

Amplia experiencia

No se encontraron

debilidades.

pymes de mayor
tamafio.

AGLAIA
CONSULTORES SAS.
Empresa especializada en
asesorias en temas de

calidad.

Enfocados en temas de
Calidad e inocuidad en
alimentos, con alta
estructura.

Su foco en la
identificacion de brechas
sobre el estandar. No
responde a situaciones
especificas de la Pyme.

Ofrece enfoque de
Capacitacion y
formacion para
certificaciones de
Calidad.

AIS LTDA. Empresa de
consultoria en temas de
asistencia integral en salud.

Enfocados en Seguridad
y salud ocupacional.

No se encontraron. Su
foco es claro en salud.

Tele mercadeo.
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Fuente: Informacion de la competencia, obtenida por fuentes secundarias (Paginas web, chequeo

en redes, entre otros).

De acuerdo con lo anterior se puede resumir los principales hallazgos de la investigacion y los

elementos de comparacion con los servicios.

Analisis de la competencia

Al realizar el analisis de la competencia se encontraron aspectos relevantes que se describen
por medio de una distincion sobre las principales fortalezas, debilidades y estrategias de la
competencia en el mercado. En sintesis, hay algunas organizaciones que prestan servicios en
nichos del mercado bastante delimitados y enfocados, es el caso de AIS Ltda. Este resultado se
puede interpretar desde dos aspectos, uno de ellos es la limitacion de su portafolio, debido a que
esto no les permite tener una participacion en el mercado amplia o diversificada, pero a su vez la
faculta de un alto grado de especializacion en la materia.

Por otro lado, se visualiza que una de las estrategias mas desarrolladas es la pagina web, sobre
todo para dar mas visibilidad y otorga acceso al servicio en diferentes medios. Hay entidades que
ain no cuentan con ello.

Por ultimo, como empresa la mision es ser mas integrales y sobre todo contar con una
diversificacion en el servicio que permita que los clientes tengan un acompafiamiento mas

completo y especializado en diferentes areas de la organizacion.
4.11.2. Resultados de 1a medicion del comportamiento del consumidor.

El principal objetivo de la investigacion del comportamiento de consumidor o de el cliente
potencial en identificar la viabilidad de la empresa para que pueda generar ingresos, y utilidades
de corto, mediano y largo plazo, la supervivencia y el crecimiento en el largo plazo.

Para la elaboracion del estudio de mercado se tendra en cuenta el modelo propuesto por
Plazas (2011) en su publicacion Investigacion de mercados. Este modelo define el proceso de
recopilacion, procesamiento y andlisis de datos, enfoca su estudio hacia la definicion de la

situacion del mercado, presentando los elementos del disefio de la investigacion, el uso de
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escalas de medicion, recoleccion de la informacién y la profundizacion en los métodos de

muestreo.

Para el caso, se utilizaron entrevistas a empresarios que cumplieran con las caracteristicas del

perfil del consumidor, para conocer las necesidades y la intencion de acceder a servicios de

consultoria. El desarrollo de la investigacion se llevo a cabo a partir de 15 entrevistas:

Tabla 12. Matriz de empresas entrevistadas.

NO

UBICACION

ESTABLECIMIENTO

OBJETO SOCIAL

EMAIL// TELEFONO

, . , Pasteleria y panaderia.
1 |Bogota Tolentino Pasteleria Comida saludable. 6735502
2 |Bogota Frutidorados Asade’ro de Pollos y 6797739
fruteria.
; Better Juice Foodtruk de jugos . .
3 |Bogota Company saludables anniesolanol @hotmail.com
4 |Bogotd Restaurante Dona Restaurapte 3023950
Anita pescaderia.
, ) Restaurante de
5 |Bogota Emperador Chino Comida China. 6797739
6 Bucaramang bretonfoodfactory Fabr.lca Y venta de bretonvalde@gmail.com
a comida arabe.
, . Restaurante de ) )
7 | Bogota Bigbbq Costillas t Alas BBQ bigbbq2011@gmail.com
, ) Restaurante de ) )
8 |Bogota Marineros Comida de mar gcamila77@gmail.com
, ., Restaurante de santiagomogollon@hotmail.
9 |Bogota Con aji . .
Comida Mexicana com
, ) Restaurante de ) ) )
10 | Bogota Pesquera Jaramillo Comida de Mar Jpramiz28(@gmail.com
11 | Bogota La Burrada Comlda Répida 4628410
mexicana.
, ) ) Restaurante de ) ) )
12 | Bogota El Penjaus Paisa Comida Paisa elpenjauspaisa@gmail.com
Restaurante .
13 | Bogota Mediterrénea de Restaurante de comida | ¢, 59
o Mediterranea.
Andréi
14 | Bogota The Wafle House Restaurante de Wafles ivangonaez7@hotmail.com
a la mesa.
15 | Bogota Juan G?nzalez Restgurante de comida iuanla50@hotmail.cs
Taqueria mexicana.

Fuente: Matriz de empresas entrevistadas. Elaboracion propia.
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Para la seleccion de los entrevistados se tuvo en cuenta la capacidad que tienen dentro de la
empresa de tomar decisiones de caracter economico y de mejoramiento de la empresa. Para
hacer efectivo el proceso de recoleccion de la informacion se elabor6 un instrumento de
entrevista semiestructurada compuesto por 11 preguntas, que permitan tener la mayor

informacion posible teniendo en cuenta las caracteristicas de cada pregunta.

Instrumento de la entrevista.

Objetivo: Evaluar la disposicion de los emprendedores y empresarios del gremio de los
alimentos y bebidas, frente a la toma de servicios de consultoria empresarial, indagando a
profundidad en sus motivaciones, restricciones y percepciones respecto a servicios de este tipo
(consultoria).

1. ¢Ha utilizado usted servicios de consultoria en su restaurante?

a. (Silarespuesta anterior es “SI”, por favor conteste: ¢En qué area de la empresa
fue el problema o razon de la contratacion, cuanto tiempo duro y cuanto dinero
) y

invirti6?

b. (Si la respuesta anterior es NO ;Cudles son las razones mas importantes para no

haberlo hecho?

2. (Qué espera (o esperaria) obtener de un servicio de consultoria empresarial? Por favor
amplié su respuesta en funcion de: Duracidn; informes o resultados; servicio pos venta;
tiempo de acompafamiento.?”

3. (Cuando ha tenido problemas (situaciones que no sabia como resolver) en su empresa,
que fuentes de consulta ha utilizado para resolverlos?”

4. ;Cuales son los principales problemas que ha presentado o presenta su empresa referente

a la operacion y administracion del mismo?

5. (De acuerdo con el comportamiento financiero de su empresa, considera que puede
mejorar sus resultados si cambia una o varias estrategias siguientes:

a. Mercadeo y ventas.
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b. Costos operacionales.
c. Seleccion de personal.
d. Sistemas de gestion y comunicacion.

e. Otro

6. (Siuna o varias areas de la empresa se pueden mejorar y evidenciar los resultados con el
acompafiamiento durante 3 meses de la firma de Consultoria, estaria dispuesto a

contratarla si el pago esta ligado al resultado logrado? Si/ No Por qué?”

7. ¢Silos resultados de su empresa se mejoraran en el corto y mediano plazo con la
intervencion de la empresa de consultoria, con cual de los siguientes resultados iniciaria
el servicio?:

a. Incrementar el volumen de ventas y el posicionamiento de la marca de la empresa.

b. Reducir los costos operacionales.

c. Reducir los gastos y la rotacion de personal.

d. Tener informacion financiera e indicadores de gestion para el control de la
empresa.

e. Incrementar las utilidades de la empresa.

8. ¢Siel servicio elegido en la pregunta anterior es de su interés mejorarlo, contrataria los
servicios en el corto y mediano plazo para lograrlo? Si, No.
9. Si el acompafiamiento de la empresa de consultoria le va a mejorar los resultados
financieros de su empresa, ;como estaria dispuesto a pagar los servicios de consultoria?
a. (Por un valor fijo mensual?
b. (Por proyectos de mejora?
¢. (Por un porcentaje de las mejoras obtenidas en la empresa?

d. ;Por una combinacion de todas las anteriores?

10. ;Estaria dispuesto a invertir $3.000.000 pesos por una consultoria que le implemente
opciones de mejora para su negocio, con base en un diagnoéstico integrado de los

resultados financieros de los dos ultimos afios?
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11. ;Normalmente cuando esta interesado con la busqueda de servicios de consultoria, donde

los busca? ;Por qué medios? a quien recurre?
4.11.2.1 Analisis de resultados

Luego de hacer el proceso de tabulacion y revision de la informacion de las entrevistas se
obtienen los siguientes resultados.
Pregunta No.1 El resultado de esta pregunta muestra que el 60 % de los entrevistados conocen
y han utilizado los servicios de consultoria en su empresa.

Figura 8. Pregunta No. 1

1. ¢ Ha utilizado servicios de consultoria en su empresa?
15 respuestas

®si
® No

Fuente: Entrevista. Elaboracion propia.

Pregunta No. 1. A. Luego de profundizar en la respuesta afirmativa, se puede concluir
que los servicios donde mas se contrato el servicio es el drea comercial con contratos desde un
mes hasta un aflo, pero con predominio de seis meses.

Para los entrevistados es prioritario el acompafiamiento en la parte comercial porque

consideran que es la unica forma de mejorar los ingresos. Hay consenso que si la empresa se
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fortalece en la parte comercial los ingresos seran mayores y por consiguiente las utilidades
también se pueden mejorar.
Los valores pagados estan en promedio en un millon de pesos mensuales.

Dentro de las personas que dijeron que si, han utilizado servicios de consultoria, 2
entrevistados, mencionaron que no quedaron satisfechos con los resultados, afirmaron que los
consultores querian implementar técnicas o diagnosticos no ajustados a la realidad de su
empresa.

Una consideracion importante es que esperan resultados en el corto plazo y esperan recuperar
la inversion con las estrategias comerciales sin tener en cuenta los demads factores que pueden ser
las causas que ocasionan las bajas utilidades.

Pregunta No. 1. B El 40% de los entrevistados respondieron que no habian contratado
servicios de consultoria. El1 66% de quienes contestaron que no habian contratado, manifestaron
que es por desconocimiento y el otro 34 % fue por falta de capital de trabajo.

La razén que argumentan los que no han contratado los servicios de consultoria es que no
conocen lo que se puede lograr con este servicio y que para ellos la tnica forma de aumentar sus
ingresos es por medio de las ventas. Varios coincidieron en que no tenian capital de trabajo y no
han contratado el servicio porque no saben como medir los resultados del servicio y el tiempo
que se debe destinar para mejorar la situacion de la empresa.

Pregunta No. 2. ;Qué espera (o esperaria) obtener de un servicio de consultoria empresarial?
Por favor amplié su respuesta en funcidon de: Duracion; informes o resultados; servicio pos venta;

tiempo de acompafamiento.?”

El 53% de los entrevistados manifestaron tener problemas en el 4rea de ventas como el
numero de clientes nuevos y el crecimiento de ventas. Es evidente en las respuestas de los
entrevistados que esperan de un servicio de consultoria empresarial poder mejorar sus ventas con
cifras medibles como incremento en el numero de clientes, incremento de las ventas mensuales,
incremento de ocupacion del restaurante, mayor participacion en ventas por domicilios.

Otro grupo de entrevistados que represent6 el 27% solicita un acompafiamiento general con
resultados en diferentes areas como en produccion, calidad y acompafiamiento en la elaboracion
de recetas de sus productos. Este grupo de entrevistados solicitaron mejores resultados en el area

de produccion y que se vea reflejado en los costos de los productos y el mayor margen de los
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productos vendidos. Otra debilidad que comentaron es la falta de recetas estandar para el manejo
de los costos y la uniformidad de los productos preparados.

Y un 20% de los entrevistados solicita acompafiamiento con resultados medibles y que se
pueda comprobar las mejoras propuestas por las empresas de consultoria, ven el servicio como
algo que no se puede medir claramente.

El 100% de los entrevistados solicitaron tener resultados en el corto plazo para evidenciar las
mejoras de la consultoria, los resultados y el tiempo de acompafiamiento varia entre 2 y 6 meses.
Frente al tipo de informe hubo respuestas diversas: 20% de los entrevistados orientaron su

respuesta hacia informes de conversion de andlisis de datos. 60% mencionaron que el mejor
punto de medicion son los resultados (asociados al tipo de servicio contratado). EI 20% restante
menciond requerir resultados tangibles, sin saber especificar un informe o resultado concreto.

Frente al servicio postventa, el 100% de los entrevistados, expresa su expectativa que el
consultor lo acompatie hasta que los resultados de su acompafiamiento sean sostenibles, para
seguir recibiendo la asesoria del experto.

Pregunta No. 3. ;Cuando ha tenido problemas (situaciones que no sabia como resolver) en
su empresa, que fuentes de consulta ha utilizado para resolverlos?”

El 67 % de los entrevistados consultan a Google y amigos y familiares y el 20% restante lo
hacen con trabajadores del sector y camara y comercio. En general hay desconocimiento de la
forma como se puede acceder a los servicios de consultoria. Por esta razén se busca en los
portales de internet segliin su propia iniciativa. Y el 13% de las respuestas fueron que estan
llegando a la Camara de comercio y estan consultando los problemas con la ayuda de los
servicios especializados y esto les genera confianza sobre los resultados esperados.

Uno de los entrevistados comentd que las agremiaciones son desconocidas y considera que es
dificil acceder a sus servicios o de altos costos de vinculacién. Otro medio por donde se han
enterado de servicios de consultoria ha sido en las ferias de gastronomia por entidades que
prestan servicios contables y de sistemas.

También comentaron que empresas de tecnologia les evidenciaron como la sistematizacion de
procesos puede ser aliados con los cuales pueden tener acceso a servicios especializados.

Pregunta No. 4. ;Cudles son los principales problemas que ha presentado o presenta su

empresa referente a la operacion y administracion del mismo?
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Figura 9. Pregunta No. 4

4. ; Cuales son los principales problemas que ha presentado o presenta su empresa referente a la

operacion y administracion del mismo?
15 respuestas

@ a. Falta de capital de trabajo?
@ b. Alta rotacién de personal?
c. Altos costos de produccion?

@ d. baja ocupacion del establecimiento?
@ Pocos clientes para la empresa

Fuente: Entrevista. Elaboracion propia.

El resultado de esta pregunta muestra que el 40% de los entrevistados han presentado
problemas con el capital de trabajo para sostener el negocio.

Esto lo evidenciaron en situaciones donde al final del mes se ven sin el dinero suficiente para
cumplir con todas sus obligaciones financieras. E1 100% de los entrevistados relacionan la falta
de dinero con las fallas en la gestion comercial y el nimero de clientes atendidos por sus
negocios.

Mientras que el 33 % tienen problemas con la baja ocupacion de los restaurantes y consideran
que esta es la causa de las bajas ventas. La estacionalidad de algunos restaurantes se evidencio en
el hecho que las franjas de mayor ocupacion estan en horas pico del almuerzo y la comida y
luego hay muchas horas de baja ocupacion.

El 13 % tienen problemas de costos de produccién y alta rotacion de personal es decir temas
administrativos. Uno de los temas mencionados es que hay productos que se suben de precio
por la escasez y por esta razon se aumentan los costos, pero el precio de venta permanece fijo lo
que hace que el margen de ventas se disminuya.

El problema que evidencian con el personal y la alta rotacion es que los trabajadores cambian
facilmente de trabajo cuando hay mejores propuestas de pago ya sea por horas o turnos de

trabajo y renuncian sin explicaciones diferentes al valor de los servicios y la competencia.
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Pregunta No. 5. ;De acuerdo con el comportamiento financiero de su empresa, considera que
puede mejorar sus resultados si cambia una o varias estrategias siguientes:
a. Mercadeo y ventas.
b. Costos operacionales.
c. Seleccidn de personal.
d. Sistemas de gestion y comunicacion.

e. Otro

Figura 10. Pregunta No. 5

5. De acuerdo con el comportamiento financiero de su empresa, considera que puede mejorar sus

resultados si cambia una o varias estrategias siguientes:
15 respuestas

@ Mercadeo y ventas
@ Costos operacionales
' Seleccion de personal
@ Sistemas de gestiéon y comunicacion
@ Otro

Fuente: Entrevista. Elaboracion propia.

El resultado de esta pregunta muestra que el 73,33% de los entrevistados estan dispuestos a
contratar el servicio de consultoria empresarial, en el area de mercadeo y ventas, mientras que el
otro 26,7 % lo requiere en el area de costos operacionales.

La mayoria coincide que si se apoya la gestion comercial los ingresos de la empresa se puede
mejorar y que es medible con el incremento de las ventas.

Las personas que consideran que los costos de produccion comentaron que el aumento de los
precios de los insumos del empaque también es un problema para el precio final de venta de los

productos y por eso estarian dispuestos a contratar el servicio en esa area.

61



[N ] [N

o0 L) ®
L) [ ]

s o.ean

e o @ 0 0 universidad
[N ]

Pregunta No. 6. A la pregunta de “;Si una o varias areas de la empresa se pueden mejorar y
evidenciar los resultados con el acompafiamiento durante 3 meses de la firma de Consultoria,
estaria dispuesto a contratarla si el pago esta ligado al resultado logrado? Si/No Por qué?”

El 100 % de los entrevistados estaria dispuestos a contratar el servicio de consultoria si con el
acompafiamiento de la empresa de consultoria se hace un acompafamiento por tres meses donde
se puedan evidencias los resultados.

Todos coinciden que si la empresa de consultoria puede generar nuevos ingresos para la
empresa estarian dispuestos a contratarnos en el corto plazo, pero son enfaticos que deben ser
resultados medibles y que se puedan evidenciar en las cifras de la empresa. Algunos
consideraron el hecho de compartir las nuevas utilidades generadas por la empresa de consultoria
es una buena estrategia para poder los servicios de acompafamiento.

Pregunta No. 7. ;Si los resultados de su empresa se mejorardn en el corto y mediano plazo
con la intervencion de la empresa de consultoria, con cual de los siguientes resultados iniciaria el
servicio?:

a. Incrementar el volumen de ventas y el posicionamiento de la marca de la empresa.

b. Reducir los costos operacionales.

c. Reducir los gastos y la rotacion de personal.

d. Tener informacion financiera e indicadores de gestion para el control de la
empresa.

e. Incrementar las utilidades de la empresa.

Figura 11. Pregunta No. 7
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7. ;Silos resultados de su empresa se mejoraran en el corto y mediano plazo
con la intervencion de la empresa de consu...ntes resultados iniciaria el servicio.?

15 respuestas

@ a. Incrementar el volumen de
ventas y posicionamiento de...

@ b. Reducir los costos
operacionales.
c. Reducir los gastos y la
rotacién de personal.

@ d. Tener informacién financiera
e indicadores de gestion par...

@ c. Incrementar las utilidades
de la empresa.

Fuente: Entrevista. Elaboracion propia.

El resultado de esta pregunta muestra que el 66.7% estaria dispuesto a pagar por el servicio,
por proyectos que permitan incrementar las ventas y el posicionamiento de la empresa.

Sobre este tema el 65% de los entrevistados coincidieron en que si se les presentan proyectos
o0 estrategias que permitan incrementar las utilidades estan dispuestos a llevarlos a cabo
especialmente en temas de ventas y posicionamiento de la marca. Y el otro 35% de los
entrevistados consideraron que invertir en el crecimiento del negocio y abrir nuevos locales
estarian dispuestos a hacerlo si se evidencia que los resultados son positivos, esto una vez mejora
la situacion actual.

El 33.33% lo haria por proyectos que permitan reducir los costos de operacion e incrementar
las utilidades de la empresa. En este punto se manifestd que la compra de nueva tecnologia
puede ser la estrategia para mejorar el resultado al disminuir los costos y que adicionalmente lo
han visto en algunas empresas de la competencia.

Pregunta No. 8. ;Si el servicio elegido en la pregunta anterior es de su interés mejorarlo,

contrataria los servicios en el corto y mediano plazo para lograrlo? Si, No.

Figura 12. Pregunta No. 8
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8. Si el servicio elegido en la pregunta anterior es de su interés mejorarlo,

contrataria nuestros servicios en el corto y mediano plazo para lograrlo?
15 respuestas

®si
® No

Fuente: Entrevista. Elaboracion propia.

El resultado de esta pregunta muestra que el 80,0% considera que, si se puede mejorar el
servicio elegido en la pregunta anterior estaria dispuestos a contratarnos. Todos coinciden que si
las cosas mejoran por una intervencion de consultoria y hay evidencias de mejora estan
dispuestos a invertir en la consultoria. El otro 20% de los entrevistados dijeron que no les
interesa mejorarlo dijeron que no lo harian por problemas de capital de trabajo o de recurso para
pagar por este servicio.

Pregunta No. 9. Si el acompafiamiento de la empresa de consultoria le va a mejorar los
resultados financieros de su empresa, ;como estaria dispuesto a pagar los servicios de
consultoria?

a. (Por un valor fijo mensual?
b. (Por proyectos de mejora?
¢. (Por un porcentaje de las mejoras obtenidas en la empresa?

d. ;Por una combinacién de todas las anteriores?

Figura 13. Pregunta No. 9
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9. ;Si el acompanamiento de la empresa de consultoria le va a mejorar los resultados financieros

de su empresa, ;Como estaria dispuesto a pagar los servicios de consultoria?
15 respuestas

@ 2. ;Por un valor fijo mensual?

@ b. ; Por proyectos de mejora?

@ c. ;Por un porcentaje de las mejoras
obtenidas en la empresa?

@ d. ;Por una combinacion de todas las
anteriores?

Fuente: Entrevista. Elaboracion propia.

El resultado de esta pregunta muestra que el 46,7 de los entrevistados pagaria los servicios
por un porcentaje de las mejoras obtenidas en la empresa, mientras que el 26,7 % por una
combinacion de todos los métodos de pago y el 20% lo harian por proyectos de mejora.

En general hay una predisposicion por pagar los servicios de consultoria como un valor fijo
de acompafiamiento porque no lo ven tangible pero cuando se relaciona con un proyecto que
evidencie las mejoran estan dispuestos a pagarlo especialmente si el pago de los consultores sale
de las mismas mejoras que ofrecen que van a suceder.

Pregunta No. 10. ;Estaria dispuesto a invertir $3.000.000 pesos por una consultoria que le
implemente opciones de mejora para su negocio, con base en un diagnostico integrado de los

resultados financieros de los dos ultimos afios?

Figura 14. Pregunta No. 10
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10. ¢ Estaria dispuesto a invertir $3.000.000.00 de pesos por una consultoria
que le implemente opciones de mejora par... financieros de los dos ultimos anos?

15 respuestas

® - sl
® b.NO

Fuente: Entrevista. Elaboracion propia.

El resultado de esta pregunta muestra que el 86,7 % de los entrevistados estarian dispuestos a
invertir $3.000. 000.00 de pesos, en un servicio de consultoria inicial que les implemente
opciones de mejora con base en un diagnostico integrado de los resultados de los dos ultimos
anos.

El 85% de los entrevistados coinciden y hacen énfasis que las opciones de mejora se deben
evidenciar y que el monto que se pague es indiferente si salen de los resultados proyectados en
los proyectos o estrategias de mejora. También son enfaticos que las mejoras de la empresa la
ven por el lado comercial donde se puede evidenciar los resultados.

El 13,3% de las personas entrevistadas que dijeron que no lo contratarian explicaron que no lo
hacen porque no tienen capital de trabajo y que no estan dispuestos a pagar por un tema que no

tiene la certeza de dar resultados positivos.

Pregunta No. 11. A la pregunta de “;Normalmente cuando esta interesado con la busqueda
de servicios de consultoria, donde los busca? ;Por qué medios? a quien recurre?
El1 90% de los entrevistados busca los servicios de consultoria por Google e internet mientras

que el 10 % lo hace por medio de amigos y en Acodres. Hacen referencia a las mismas
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preguntas donde manifestaron que por internet pueden encontrar informacién facilmente, aunque

desconocen de los servicios de consultoria en otras entidades excepto en la cdmara y comercio.
4.11.3. Calculo de la demanda potencial, proyeccion de ventas y participacion del mercado.

De acuerdo con el analisis del tamafio de mercado existen en Colombia cerca de 65,655
empresas en el sector de alimentos y bebidas de las cuales 96 empresas, logran el 94% de las
ventas totales con COP$69 Billones de pesos. Las restantes 19.142 son sociedades legalmente

constituidas, 45.789 son personas naturales y 724 son Entidades sin 4nimo de lucro.

El nicho estara limitado a las empresas PYME, legalmente constituidas, que se estima tienen
ventas por 1,1 Billones de pesos, dentro de este grupo de empresas, estan las prestadoras de
servicios en alimentos y bebidas y se tendran en cuenta, restaurantes, bares, cafeterias medianas
y clubes. Sobre las preguntas de intencion de compra o de contratacion de servicios de
consultoria el 60% de las empresas manifestd que habian contratado el servicio y que el tiempo

que mas se ajustaba a los resultados esperados era de seis meses.

Entonces en un universo de empresas legalmente constituidas en Colombia que pertenecen al
sector objetivo de 19.142, se podria concluir que:
e De acuerdo con el andlisis de las entrevistas, el 46,7% del mercado, estaria dispuesto a
pagar por un servicio logre impactar directamente sus resultados. Constituyendo 8.996
Pymes de Colombia, considerando las que podrian tener las condiciones de Pymes con
ventas hasta de 2 mil millones, se tendria un mercado final objetivo estimado en 4.594
empresas. De acuerdo con este dimensionamiento, se pretende llegar al 2% de ese
mercado en el primer afio (100 pymes de Colombia), aprovechando las oportunidades que
ofrece el entorno ante la crisis.
e Teniendo en cuenta que el 60% de las empresas no ha utilizado servicios de consultoria
para potenciar sus resultados, se hace necesario invertir en una estrategia de mercadeo
que logre penetrar en ese nicho aun no explorado, a través de una oferta diferenciadora de

servicios de consultoria.
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e Segun el estudio de mercado el 100% de las empresas espera resultados en el corto plazo
y es perfectamente entendible ademas entendiendo las actuales condiciones de crisis en el
sector, lo anterior invita a que la oferta a colocar en el mercado, cuente con elementos
metodologicos que permitan impactar de manera integral los resultados financieros de las
compaiiias, una vez implementados las buenas practicas para la reactivacion.

e EI 100% de las empresas segun el estudio de mercado esperan que la intervencion de la
consultoria esté relacionada con resultados tangibles para su empresa, es por esto que el
diagnostico que se realizara al iniciar la intervencion cobra gran importancia, para llegar
a definir concretamente en qué medida la intervencion puede impactar los resultados
financieros, y eso se constituird en el principal elemento para apoyar la decision de
compra de la intervencion.

e Desde antes de la pandemia, segun lo muestra el estudio de mercado, los retos de los
lideres y propietarios de los restaurantes estaban orientados hacia el aumento de sus
ventas (73%) y disminucion de sus costos operacionales (27%), lo que habla de su baja
planeacion financiera y su necesidad de innovar constantemente para lograr mayor
penetracion. En tal sentido, la oferta de consultoria, a partir de un anélisis financiero le
permitird disefiar una estrategia en el corto plazo para lograr ambos objetivos, ademas
ofrece la posibilidad de desarrollar en los empresarios la capacidad para adaptarse a
situaciones del entorno que impacten su modelo de negocio como la actual situacién

mundial.
4.11.4. Descripcion de la estrategia de generacion de ingresos para su proyecto.

Una vez revisado y analizado los resultados de la entrevista se puede sacar las siguientes
conclusiones que permitiran disefar la estrategia de generacion e ingresos y el presupuesto de
ventas para los proximos 5 afios:

El 87% de los entrevistados dijo que estarian dispuestos a pagar por los servicios de
consultoria hasta $3.000.000, y el tiempo maximo de duracion de la consultoria esta en 3 meses
(segun la necesidad del mercado de impactar rapidamente sus resultados) y de acuerdo con el

mercado actual de consultoria en Colombia donde el precio de la hora esta entre COP$100 mil y
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COP$300 mil pesos, se puede definir como COP $125.000 mil pesos mcte. el valor por hora

promedio, que se tendrd en cuenta al hacer el presupuesto de ventas.

Si una empresa contrata para impactar los resultados en el corto plazo, se estima que con 8
horas mensuales se lograria el objetivo. Segln el valor sugerido para la hora de consultoria de
125 mil pesos, se estaria cumpliendo la promesa de alcanzar sus resultados en 3 meses y la
remuneracion por los servicios de consultoria estaria alrededor de $3.000.000, que seran

deducidos o abonados de las mejoras obtenidas.

Los objetivos financieros seran estimados al inicio de la intervencién de manera conjunta con
el Cliente, garantizando, en el mejor de los escenarios, que las mejoras sean superiores al valor
de la intervencion.

Resulta importante mencionar que la reconfiguracion financiera traeré para el cliente, una
formula sostenible, no solo para hacer frente a la crisis, sino para mejorar los resultados
financieros en el tiempo, por lo tanto, la visual de sus resultados sera de largo plazo y no

tomando como objetivo el pago de la consultoria.

Con todo lo anterior y teniendo como referencia los resultados de la investigacion se puede
elaborar la estrategia de ventas teniendo claro la intencion de contratar el servicio con la claridad
del tiempo que debe durar la consultoria y del valor aproximado que se puede cobrar por los
servicios.

Teniendo en cuenta la necesidad de las empresas del nicho, de cara a las tendencias del
mercado, los clientes estarian esperando una oferta de servicios que les permita intervenir de
manera integral los resultados financieros a partir de los siguientes componentes:

1. Estructuracion y gestion de la Crisis
2. La fuerza laboral
3. Gestion Financiera
4. Impacto en cadena de suministro
5. Proteccion al cliente y la marca
El manejo integral de estos servicios, le permitira al cliente impactar los resultados en el corto

plazo, sobreviviendo a la crisis.
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Se definié también un crecimiento en la venta de las horas anuales con un referente estimado
del IPC mads in incremento por productividad del 3% y este incremento se ajustard anualmente
dependiendo del crecimiento del mercado.

Herramienta utilizada: https://colombia.workingdays.org/dias_laborables_feriados 2025.htm

Tabla 13. Matriz de presupuesto de ventas proyectado primer afio.

OBJETIVO COMERCIAL 100 EMPRESAS EN EL PRIMER ANO

TOTAL
CANTIDAD DE
EMPRESAS

8 HORAS DE

CONSULTORIA POR
EMPRESA POR MES

CANTIDAD DE HORAS
MES

Fuente: Presupuestos de ventas proyectado a primer afio. Elaboracion propia.

La proyeccion de las ventas en forma cuantitativa estima que en el primer afio alcanzando el
objetivo de mercado propuesto 100 empresas, se logran ingresos de $300.000.000 lo cual se

convierte en un nimero interesante.

Estas 100 empresas, son el resultado que generd el estudio de mercado en donde se demuestra
que el 46,7% del mercado, estaria dispuesto a pagar por un servicio logre impactar directamente
sus resultados.

De acuerdo con el analisis del tamafio de mercado existen en Colombia cerca de 65,655
empresas en el sector de alimentos y bebidas de las cuales 96 empresas, logran el 94% de las
ventas totales con COP$69 Billones de pesos. Las restantes 19.142 son sociedades legalmente
constituidas, 45.789 son personas naturales y 724 son Entidades sin &nimo de lucro. El nicho
estard limitado a las empresas PYME, legalmente constituidas, que se estima tienen ventas por
1,1 Billones de pesos, dentro de este grupo de empresas, estan las prestadoras de servicios en
alimentos y bebidas y se tendran en cuenta, restaurantes, bares, cafeterias medianas y clubes.
Sobre las preguntas de intenciéon de compra o de contratacion de servicios de consultoria el 60%

de las empresas manifestdé que habian contratado el servicio y que el tiempo que mas se ajustaba
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a los resultados esperados era de seis meses. Entonces en un universo de empresas legalmente
constituidas en Colombia que pertenecen al sector objetivo de 19.142, se podria concluir que
8.996 Pymes de Colombia, considerando las que podrian tener las condiciones de Pymes con
ventas hasta de 2 mil millones, se tendria un mercado final objetivo estimado en 4.594 empresas.
De acuerdo con este dimensionamiento, se pretende llegar al 2% de ese mercado en el primer
afio (100 pymes de Colombia), aprovechando las oportunidades que ofrece el entorno ante la

Crisis.

Este resultado se logra garantizando que los servicios prestados por la empresa estén
alineados con el proposito de mejorar los resultados de los clientes y que los consultores que van
a prestar los servicios de consultoria, en las empresas, puedan lograr en conjunto con la empresa,

los resultados propuestos y contratados por los clientes.
4.11.5. Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado.

De acuerdo con lo anterior se puede concluir que el mercado objetivo es amplio y que las
oportunidades que se tienen en esta industria son muy importantes.

Para la proyeccion de ventas, el 60% de los entrevistados conocen los servicios de consultoria
y estarian dispuestos a contratarlos si encuentran que sus resultados se van a mejorar con el
servicio. El 40% restante se podra impactar por medio de la estrategia de mercadeo y de
referenciacion, en la cual a través experiencias especificas puedan interactuar y conocer el
servicio de consultoria (Ej.: Eventos tipo conferencias y demos de producto); sin embargo, el
foco de comercializacion para el presente documento es el 60% que ya conoce el servicio de

consultoria, dado que supone una curva mas corta en la preventa.

Adicionalmente, se evidencia que el 86% de los entrevistados estarian dispuestos a invertir en un
diagnostico integrado que les permita conocer opciones de mejorar su rentabilidad en el corto
plazo. Con una adecuada planeacion y con la estrategia de ventas se estdn planteando, se puede
hacer un escalamiento en las ventas aflo a aflo para lograr indicadores de ingresos anuales,
estables y alcanzables con el equipo de trabajo que se ird incorporando en la medida que los

negocios se facturen y los clientes tengan mayor confianza en la gestion y resultados.
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Se encuentra pues un mercado con amplia disposicion a nuevos elementos, siempre y cuando
estos impacten los resultados y en el actual escenario de crisis comprometernos con los

resultados serd el mayor decisor para que las empresas usen el servicio.

Como se describe en las tendencias del mercado, actualmente es tal la situacion que deja la
emergencia sanitaria, que son muchos las empresas del sector que registra pérdidas, si bien es
cierto que la consultoria no se podrd comprometer a recuperar la rentabilidad que manejaba el
cliente antes de pandemia, darles la posibilidad de reconfigurar mejor sus procesos para
sobrevivir de mejor manera a la crisis, tomando como base la radiografia financiera de la

empresa, sera un resultado altamente valorado por las empresas a intervenir.

La oportunidad no solo esté4 en la cantidad de empresas del sector con las caracteristicas del
nicho definido, sino en la evidente necesidad que las mismas tienen de hacer frente a la crisis
para no dejar morir su compaiiia. Dicho lo anterior, al apoyar al mercado de las pymes del nicho
de restaurantes, se estaria de manera sostenible apoyando la competitividad pais y eso se

convierte en un objetivo trascendente para este proyecto.

Los riesgos encontrados, al evidenciar que el 40% de los entrevistados no conocia los
servicios de consultoria y que no estaban dispuestos a contratarla en el 13,3%, asi como la
prestacion de los servicios de consultoria por las Camaras de Comercio en las principales
ciudades del Pais y algunas agremiaciones, que también prestan los servicios incluso de forma
gratuita para sus afiliados y el hecho de no contar con suficiente capital de trabajo o dinero para
invertir en consultoria, demostré que de acuerdo con el estudio anterior, también se debe tomar
las medidas de control con los clientes en temas de cartera y de prestacion del servicio, debido a

los problemas financieros que presentan las empresas del sector.

5. ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO.
El objetivo general de plan de mercadotecnia es poder llegar a los clientes dando a conocer
los servicios y productos que se ajusten a sus necesidades y que puedan ser referentes de los

mismos a otras empresas del sector.
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5.1 Objetivos mercadoldgicos.
Los principales objetivos que se definiran para impactar a los clientes son:

e Reconocer oportunidades de marketing para entender cudles son las nuevas
demandas, necesidades y deseos de los clientes

e Iniciar el proceso de ventas y mantener el incremento anual en los términos del
presupuesto de ventas.

e Obtener beneficios y utilidades para la empresa.

e Presentar correctamente el servicio de la empresa al mercado objetivo.

e Captar y fidelizar nuevos clientes.

5.2 La estrategia de mercadeo.

La estrategia de mercadeo esta desarrollada sobre todas las acciones y procesos necesarios
que tienen como fin crear, comunicar, entregar un producto que tenga valor para los clientes. Se
tomara como base teorica (Kotler, 1999). El marketing segun Kotler: como crear, ganar y

dominar los mercados.

5.3 Estrategias de producto y servicio.

En la estrategia de producto y servicio se define un presupuesto en COP $11 millones de
pesos que incluye la puesta en marcha de la pagina WEB y las redes sociales para la presentacion
de los productos que incluye los siguientes temas:

e [Levantamiento de formatos y formularios para la recoleccion de informacion de la
empresa.

e Diseflo y montaje de los documentos necesarios para hacer la presentacion de los
productos a los clientes.

e Diseflo y compra de herramientas para elaborar el diagnostico empresarial.

e Diseflo y puesta en marcha de la pagina WEB de la empresa.

e Afiliacidn a las redes sociales y requerimientos de pautas publicitarias.
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El producto definido para atender la necesidad de la demanda consiste entonces en una
reconfiguracion técnico financiera basado en un diagndstico financiero inicial y fundamentada en
el analisis de los siguientes componentes:

a. Gestion comercial para incrementar las ventas: Conjunto de acciones que se deben
tomar con el departamento comercial, luego de hacer un levantamiento de informacion
relacionada con los clientes de la empresa. Se revisaran las acciones de mercadeo que esta
tomando la empresa para conseguir nuevos clientes y para mejorar el posicionamiento de
la marca en la industria.

b. Gestion administrativa para optimizar los procesos. Consiste en la evaluacion de los
procesos administrativos y el control que se esta llevando de los procesos y
procedimientos generales de la empresa. Evaluacion de los gastos generales
administrativos frente a los indicadores de la industria.

c. Gestion y control de costos totales. De acuerdo con los resultados del analisis financiero
se puede determinar en qué nivel estan los costos totales de la empresa los cuales se
comparan con la industria para evaluar su situacion actual y las posibilidades de mejora.
El objetivo buscar las mejores practicas para mejorar el margen bruto de la empresa.

d. Gestion del talento humano. Con el analisis preliminar obtenido del diagnostico de la
empresa se puede evaluar las necesidades que tiene la empresa a nivel de némina y las
decisiones tomadas con ella de cara a la crisis. Ademas de estrategias para mantener el
talento actual motivados y con el nivel de desempefio esperado.

e. Gestion de produccion y abastecimiento. Con el diagndstico y entendimiento preliminar
de la empresa se puede analizar el proceso productivo general y sobre el cual se buscaran
elementos de mejora de acuerdo con los parametros de la industria.

f. Optimizacion financiera. Con el andlisis preliminar de los estados financieros y con la
formulacion de indicadores generales de la empresa se puede evaluar la situacion
financiera y determinar las acciones que la empresa puede llevar para optimizar sus

resultados financieros.

Los anteriores focos de accion derivados de la reconfiguracion técnico financiera tienen una
directa relacion con los hallazgos de la investigacion de mercado, en donde los entrevistados

mencionan que tomarian la decision de iniciar la consultoria si tienen impacto en materia de:
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- Incrementar volumen de ventas (Gestion Comercial)

- Reducir costos operacionales. (Gestion de produccion y Gestion y control de costos)

- Reducir gastos y rotacion del personal (Gestion administrativa y Gestion del Talento
Humano)

- Tener informacién financiera para la toma de decisiones (Optimizacion financiera)

- Incrementar las utilidades de la empresa. (Optimizacion financiera).

5.4 Estrategias de distribucion.

Para este item se estimo un presupuesto de COP $4. Millones de pesos, que se asignaran para
los gastos por desplazamientos y visitas hacia los clientes por parte de la Gerencia o de los
consultores que estén prestando el servicio.

Por tratarse de un servicio intangible, el canal de distribucion se limita al canal propio del
servicio, el cual se presta de manera directa desde la firma de consultoria hacia el cliente y no
hay posibilidad de intermediarios o terceros.

Los servicios se prestan de dos formas, una directamente en las instalaciones de la empresa
cliente, cuando los consultores se retinen con la Gerencia de la empresa o con los mandos medios
asignados, para hacer el levantamiento de la informacion y la segunda se realiza en la empresa de
la consultoria cuando los consultores se retinen con el grupo asesor y se revisan todos los frentes
donde se estd desarrollando la consultoria. También incluye las herramientas virtuales, que

faciliten la interaccidn y construccion colaborativa con los clientes.
5.5 Estrategias de precio.

Para la fijacion del precio, se tendran en cuenta los factores internos y externos que afectan la
fijacion de precios propuestos por Kotler (2007).

Este método, considera el establecimiento del precio a partir del costo operacional mas un
margen de utilidad para la empresa.

En el precio definido esta incluido el valor hora por consultor vinculado al proyecto. La
contratacion por obra labor, garantiza la vinculacion del personal consultor tinicamente frente a

existencia y demanda de los Proyectos.
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Con el proposito de dar a conocer los servicios y que el precio inicial de la consultoria sea
alcanzable para los empresarios, se hara un diagnostico preliminar por medio de la pagina web,
que les permita conocer los principales elementos del diagnostico, completamente gratis con el
propdsito que conozcan sus principales problemas y que quieran conocer con mas detalle la
forma como los podrian mejorar con los servicios contratados.

La unidad de medida o de precio, se determina por horas que es la forma como se factura en
el sector de servicios de consultoria empresarial.

Debido a que este método es utilizado por la mayoria de las empresas, los precios del mercado
son similares y existen diferentes tarifas de acuerdo con la oferta y demanda de servicios de la
industria.

La cantidad de horas facturadas a una empresa se determina por el nimero de horas que se
deben incurrir por los consultores para hacer un procedimiento, o segiin el proyecto de
intervencion en la empresa.

De acuerdo con el mercado profesional de consultoria, en las empresas se pueden fijar tarifas
segun la preparacion de los consultores y la experiencia de los mismos, lo cual permite
diferenciar los profesionales en escalas salariales distintas de acuerdo con su experiencia y
formacién académica, encontrandose en el mercado Consultores Junior que son los profesionales
recién graduados y que carecen de experiencia, pero que realizan actividades operativas de apoyo
a los consultores Senior, que son profesionales con mas de 5 afios de experiencia y con

educacion formal de especializacidon y maestria.

5.6 Estrategias de comunicacion y promocion.
Para esta estrategia se tendra un presupuesto COP $16 millones de pesos que estaran
distribuidos en:

e Cuatro conferencias trimestrales por COP $8 millones de pesos, durante todo el
afio que se dictaran en las Camaras de Comercio de las principales ciudades con el
animo de aprovechas el espacio de estas sedes que son un atractivo para las
empresas afiliadas a esta institucion.

e Participacion en ferias del sector con un presupuesto de COP $4 millones de pesos

anuales.
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e Afiliaciones a revistas especializadas y asociaciones como la Camara de comercio

de Bogota por COP $4 millones de pesos anuales.

Las estrategias de comunicacion y de promocion de los servicios de las empresas de
consultoria se enfocan en actividades que permitan crear contactos con empresarios del sector de
alimentos y bebidas para dar a conocer los servicios.

De acuerdo con (Cohen, 2003), existen dos métodos para acceder a los clientes: El método
directo y el indirecto. Con el método Directo se espera llevar el mensaje de los servicios al
empresario mediante varias actividades y costos.

Los métodos directos son de bajo costo, pero su efectividad es baja y media y requiere de
grandes esfuerzos por las personas que hacen el contacto con el cliente. Ademas, por tratarse de
un servicio que estd muy relacionado con el desempefio financiero de la empresa, no es muy facil
tener acceso a la gerencia general o a los emprendedores por la desconfianza de suministrar sus
cifras o situacion real a personas que no conocen o que no sean referidas por sus clientes o

proveedores.

Tabla 14. Matriz de métodos de promocioén directa.

METODOS DE PROMOCION DIRECTA

ESTRATEGIA |CANAL COSTO EFECTIVIDAD
Llamadas en frio | Directo. Call center. 500 m.ﬂ directo / 80 mil Baja y Media.
por cliente.
Correo directo Directo. Internet. 500 mil/mes Baja
Directorio Directo. Intermediario. | 500 a 1.000.000. Por .
. . Media
sectorial Internet. revista.
Brochure virtual | Directo Internet. 500 mil/mes Baja
Pagina WEB Directo Internet. 500 mil/mes Baja
Visita directa Directo. Gerencia ventas | 1.000.000/mes Media

Fuente: Cohen. (2003). Elaboracion propia.

Los métodos indirectos son mas costosos, pero son mas efectivos. Se requiere la

organizacion de eventos gratuitos que permitan el contacto con grupos de 20 o mas empresarios

con objetivos comunes a los que se les dictan conferencias de su interés y sobre temas puntuales
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y comunes de la industria para que puedan conocer los servicios que ofrece la empresa para el
mejoramiento del desempeno de las empresas del sector.

Estar afiliado a gremios y participar de las ferias tematicas del sector permite que la gerencia
pueda contactar nuevos clientes, al tener al acceso a participantes con necesidades financieras o

de mejoramiento.

Tabla 15. Matriz de métodos de promocidn indirecta.

METODOS DE PROMOCION INDIRECTA

ESTRATEGIA |CANAL COSTO EFECTIVIDAD

Conferencia Indirecto con una 1 y 2 millones por reuniéon. | Media Alta
empresa organizadora.

fAei;sltsenma a Indirecto. Relacional. 1 y 3 millones por reuniéon. | Media Alta

Aﬁllaglones Indlr‘ectﬁo. Gremios y 1 y 2 millones mes. Media Alta

sectoriales asociaciones.

Redes sociales | Indirecto Internet. 500 y 2 millones mes Media Alta

Fuente: Cohen. (2003). Elaboracion propia.

5.7 Estrategia de fuerza de ventas.

La organizacion de la estructura de la fuerza de ventas depende de los métodos que se utilicen
para hacer la promocién y presentacion de los productos.

Los métodos indirectos por ser mas efectivos requieren menos mano de obra directa y se
haran campafias contratadas con empresas especializadas en el manejo de redes sociales y en la
organizacion de eventos y conferencias para dar a conocer los servicios.

En el presupuesto destinado para este manejo, esta incluido en el manejo de las redes sociales
y la pagina WEB que se centraran los servicios de administracion de la pagina y de las redes

sociales.

5.8 Presupuesto de la mezcla de mercadeo.

El presupuesto de la estrategia comercial estd orientado a utilizar una mezcla de todos los

medios propuestos por la empresa para el primer afio, con una inversion inicial moderada para ir
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conociendo cuales son las més efectivas por ensayo y error, para que el afio siguiente aumentar la

inversion en las estrategias que presenten mejores resultados.

Tabla 16. Matriz de presupuesto de promocion directa.

PRESUPUESTO PROMOCION INDIRECTA

ESTRATEGIA | TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2 | TRIMESTRE 3 | TRIMESTRE 4

Conferencias $ 2.000.000 | $  2.000.000 |$  2.000.000 |$  2.000.000 |$ 8.000.000
Asistencia a ferias | $ 1.000.000 | $  1.000.000 |$  1.000.000 |$  1.000.000 | $ 4.000.000
Afiliaciones $ 1.000.000 | $  1.000.000 |$  1.000.000 |$  1.000.000 |$ 4.000.000
sectoriales
Redes sociales $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 |$ 500.000 | $ 2.000.000
Pagina WEB $ 4.500.000 | $  1.500.000 | $  1.500.000 |$  1.500.000 |$ 9.000.000
Visita directa $ 1.000.000 | $  1.000.000 |$  1.000.000 |$  1.000.000 | $ 4.000.000
$ 10.000.000 | $  7.000.000 | $  7.000.000 [$  7.000.000 | $31.000.000

Fuente: Presupuesto promocion indirecta. Elaboracion propia.

5.9 Estrategia de costo

De acuerdo con lo anterior se tendran tarifas diferenciales para los consultores dependiendo
las horas asignadas a los procesos de intervencion y se manejaran rangos salariales para
consultores de la siguiente forma:
Consultor Junior. Entre COP$ 20 y COP$25 mil pesos la hora de consultoria.
Consultor Senior. Entre COP$40 y COP$50 mil pesos la hora de consultoria.
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6. ASPECTOS TECNICOS.

6.1 Objetivos produccion

Para definir el proceso para la prestacion de servicio en consultoria comprenden varias
actividades, que dependen del tipo de servicio que tome el cliente.

Para entenderlo mejor, se ha planteado la elaboracion de un Blueprint que es una herramienta
operacional y de comunicacion. Su objetivo es graficar los componentes de un servicio con
suficiente detalle para analizar, implementar y mantener la interaccion de personas, puntos de

contacto, procesos y tecnologia para los servicios que se ofreceran.

6.2 Ficha técnica del producto o servicio.
Para llegar a esta etapa la empresa previamente ha establecido contacto con el cliente a través
de alguna de las estrategias de contacto y donde se tiene un cliente potencial que esta dispuesto a
seguir con los servicios.
El servicio de consultoria en mejoramiento de la rentabilidad de la empresa inicia con la
solicitud del servicio de diagndstico empresarial integrado por parte del cliente.
Con este producto se espera conocer el estado actual de la empresa con los principales

elementos de diagnostico y la evaluacion de la situacion general de la compaiia.

Tabla 17. Tabla de definicion de actividades generales. Elaboracion propia,

ACTIVIDAD PERIODO OBSERVACIONES
Diaenéstico seneral Levantamiento de informacion
. 'ag ® Inicio del Contrato y entrevista con los lideres de
integrado.

procesos.

Formulacion y presentacion de
los hallazgos por proceso y
definicion de hipoétesis a testear
para mejorar los resultados.
Implementacion de ceremonias

Definicion de Una semana de acuerdo
1S OLETIERAN BV LN con el resultado del
accion. diagnéstico.

Agilidad para

. Mes 1 para ejecutar las tacticas a
generar los cambios
testear.
Plan estratégico de Identificacion del impacto de
optimizacion de Mes 2 las tacticas en los resultados de
costos y gastos. negocio.
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Acompanamiento y
presentacion del programa de
mejoramiento con prioridades y
cronograma de ejecucion.

Indicadores

generales de Mes 3
Gerencia.

Fuente: Elaboracion propia.
6.3 Descripcion del proceso.

Se evaluaran los componentes de la Estrategia, la situacion financiera, la situacion comercial,
el area de operaciones o técnica y la gestion del recurso humano.

Para iniciar con el proceso de consultoria en uno de los servicios que se van a ofrecer que es
el mejoramiento de sistemas y procesos se ha planteado el siguiente Blueprint que explica el
proceso.

En el grafico estan senalados las lineas de interaccion entre el cliente y la empresa de
consultoria, la linea de visibilidad, que separa las acciones que se hacen sin el conocimiento del
cliente, la linea de interaccion interna, donde se llevan los procesos de soporte, de esta forma se
puede ver claramente como es la secuencia y quienes son los encargados de los procesos para el
proceso completo del servicio.

Tabla 18. Blueprint de servicio de consultoria. Elaboracién Propia

nt ¢/ RN";:CM visita por Informe de
parte del Documento resultados Informes y plantilas
EVIDENCIA FISICA C::e\caxc;o madaleny cliente o del de contrato del Documento de plan de accién de seguimiento Factura
eloctrénico consultor diagnéstico
Solicitud del
Busqueda del Seleccid de Establecer
PEel T e RENT  |proveedor del [  lafima |~ | contacto con [——s| SV POT firma del Pago de la
parte del contrato factura
servicio consultora la consuitora
chente
Recdecdidn de Sesiones de Disponer los
Linea de interaccién irfarmacidn trabajo recursos para Ceramonias
[ACCIONES VISIBLES DE Atender | | hisirica B . ¢ para poner a Impacto en Presentacién
LA ORGANIZACION solicitud A o T implementar |—s) " pruebala | resutados de la factura
dela 6n Técnico las tacticas hipotesis >
arganzacian Finanera definidas.
Linea de Visiblidad Realzacién Disefio
ACCIONES BACK OFFICE Relzackn del del hipotesis de | o Facturacién
contrato diagnéstico tacticas a honorarios
financiero implementar
Linea de interaccién intema
PROCESOS DE Contratacién J Uso de
OO —_— de personal Sistemay |
de apoyo hardwares
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Fuente: BluePrint. Elaboracion propia.

El servicio de Consultoria inicia con el contacto con el cliente al cual se le muestran los
beneficios que se pueden obtener al iniciar el proceso de consultoria y se le presenta el servicio
como una alternativa de mejoramiento de la rentabilidad y el desempefio de la empresa. Luego
de establecer el contacto con el cliente y lograr que el cliente se interese por el servicio, se hace
la cita al cliente para explicarle con mayor profundidad lo que se puede lograr al tener un
proceso ordenado y con propositos claros para mejorar la situacion de la empresa. Una vez se
aceptan las condiciones de la consultoria se elabora el contrato con todas las condiciones de
tiempo modo y lugar, donde se deja evidencia de los honorarios, el tiempo de atencion ya sea
virtual o presencial y el tiempo semanal de intervencion en la empresa, asi como los entregables

de la empresa por fases o por capitulos dependiendo lo que se ha negociado.

Una vez terminada esta fase de negociacion se inicia de manera formal el servicio de consultoria
y se inicia con la elaboracion del cronograma de actividades que enmarca los tiempos las tareas y
las responsabilidades que deben tener las personas encargadas por parte de la empresa cliente y

la empresa de consultoria.

Tabla 19. Cronograma de actividades.

FRENTE ACCIONES MES 1 MES 2 MES 3
Conocer la radiografia financiera actual de la
empresa
0. Diagnostico: Presentacion del Proyecto

Establecimiento de los indicadores del
proyecto

Identificar acciones frente a la crisis.

Revisar mejores practicas disponibles

1. Estructuracion y gestion | Reconfiguracion financiera para impactar los
de la Crisis resultados financieros.

Sesion de priorizacidn de acciones en el
marco del manejo de la crisis

Analisis de las acciones con la néminay las
personas

2. La fuerza laboral - - - —
Acciones para cumplir con la reconfiguracién

financiera
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3. Gestion Financiera

Andlisis del control de costos totales

Acciones para cumplir con la reconfiguracion
financiera

Gestién de los impactos derivados de la
estrategia implementada

4. Disposiciones Legales

Analisis de la gestién administrativa y legal

Acciones para cumplir con la reconfiguracion
financiera

Gestién de los impactos derivados de la
estrategia implementada

5. Impacto en Producciéon y
cadena de suministro

Andlisis del proceso productivo

Acciones para cumplir con la reconfiguracion
financiera

Gestién de los impactos derivados de la
estrategia implementada

6. Proteccion al cliente y la
marca

Andlisis de la gestion comerecial

Acciones para cumplir con la reconfiguracion
financiera

Gestién de los impactos derivados de la
estrategia implementada

7. Indicadores

Revisién del impacto de los cambios en los
indicadores

Fuente: Elaboracion propia.

Cuando se hace el cronograma con la participacion de los involucrados en los procesos se

procede a hacer el levantamiento de la informacidn requerida para el diagndstico. Para esta

actividad se establecen reuniones con los principales jefes de area o responsables de procesos en

el tiempo establecido.

Una vez terminada esta actividad se analizan los documentos y la informacion recolectada y

se procede a hacer el informe general de Diagnostico inicial de la situacion de la empresa.

Este informe se presenta a los miembros de la organizacién y sesiones de co construccion se

analizan las hipdtesis propuestas por la consultoria, para generar cambios radicales en el corto

plazo que impacten los resultados financieros.
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El plan de accion que se determine implementar, constituye la reconfiguracion técnico

financiera, la cual es el mecanismo para agregarle valor a la empresa cliente.

Con esta informacion y una vez identificados los principales problemas se evaluan los
impactos a gestionar para lograr los resultados. En este punto pueden surgir procesos de mejora o
de implementacion de procesos y procedimientos si no estan definidos y formalizados por la
empresa, asi como dejar de usar procesos que no estén acorde a la reconfiguracion esperada. De
no cumplirse esta fase y no se tengan los recursos necesarios para el proceso de mejora, se debe
regresar al plan anterior y definir como seguir o si se cambia de actividad y se da prioridad a otra
actividad que no consuma muchos recursos tanto economicos como de mano de obra si es el
caso.

En el caso de tenerse claro todos los recursos necesarios para iniciar con todas las actividades
planteadas en esta etapa se procede a la ejecucion de la misma y se establecen los objetivos, las
estrategias las actividades, las fechas y los responsables. La implementacion de la
reconfiguracion técnico financiera se llevara a cabo bajo metodologias agiles, guiados por el

equipo de la Consultoria.

A continuacion, se presenta la tabla de indicador clave que se utilizara para los clientes, con el

propdsito de hacer seguimiento al mejoramiento en la propuesta de consultoria.

Tabla 20. Modelo de tabla indicador de resultado de la Consultoria. Elaboracion propia.

INDICADORES PARA MEJORAMIENTO DEL DESEMPENO

NOMBRE DEL

INDICADOR RENTABILIDAD CAPITAL

INCREMENTAR LOS NIVELES DE INGRESOS POR CONCEPTO DE LA
PROPOSITO CONTRIBUCION USUARIA

OBJETIVO
ESTRATEGICO AUMENTAR LA UTILIDAD

META 20%
FORMULA UTILIDAD BRUTA / PATRIMONIO
FRECUENCIA ANUAL

INFORMACION FINANCIERA I (ESTADO DE GANANCIAS Y
IO NI VI EN KON PERDIDAS)
RESPONSABLE COORDINADOR COMERCIAL/FINANCIERO
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QUE HACE VIGILAR EL NIVEL DE VENTAS Y COSTOS
OBSERVACIONES

Fuente: Elaboracion propia.

La ultima actividad que se presenta es la evaluacion de la gestion realizada por la empresa de
consultoria, los resultados obtenidos y el desempefio que tuvo la organizacién se evalua y se

presenta en la evaluacion final de cada proceso intervenido.

6.4 Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad sobre el
producto o servicio.

Una vez realizada la entrega y presentacion del informe a los socios de la empresa se hard una
evaluacion del servicio prestado la cual estard acompafiada por una comunicacion de la empresa
de consultoria donde se manifiesten los agradecimientos por haber contratado a la empresa de
Consultoria.

Junto con la comunicacién y de manera virtual se les entregara un link para responder un
cuestionario donde se evalué el servicio y que sirva como soporte para auto evaluacion de la
empresa de Consultoria para mejorar sus procesos y procedimientos y los resultados obtenidos

en esta empresa.

Instrumento de Evaluacion
Objetivo: Evaluar la percepcion del cliente frente a los resultados presentado al finalizar el
proceso de Consultoria.
1. ¢Los resultados de la consultoria son satisfactorios? Si, No.
2. (El consultor externo ayudo a re enfocar los procesos con base al diagndstico financiero?
3. ¢Los consultores externos han aportado ideas que han hecho crecer la rentabilidad de la
empresa?
4. (El consultor ayudo a encontrar la manera de tomar decisiones basadas en el analisis de
los datos?

5. ¢(Recomendaria usted los servicios de consultoria, después de su experiencia?

85



[N ] [N

o0 L) ®
L) [ ]

s o.ean

e o @ 0 0 universidad
[N ]

6. Haga por favor una valoracion global de los beneficios que le ha aportado la intervencion

de un consultor externo (pregunta abierta)

La politica de Calidad la cual estard inmersa en la presentacion de las ofertas de servicios sera:
La politica de calidad se manifiesta mediante el firme compromiso con los CLIENTES de

satisfacer plenamente sus requerimientos y expectativas, para ello se garantizard impulsar una

cultura de calidad basada en los principios de honestidad, liderazgo y desarrollo del recurso

humano, solidaridad, compromiso de mejora y seguridad en las operaciones.
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7. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES.
7.1 Mision.
Existimos para entregar a las Pymes soluciones que le permitan hacer sostenible su negocio,

comprometidos con generar resultados en el corto plazo.

7.2 Vision.
En el 2025 seremos una opcion referente en el mercado de Pymes para brindar soluciones que

impacten sus resultados financieros en el corto plazo.

7.3 Estructura organizacional y Organigrama
Prevemos una estructura plana, polivalente orientada a generar equipo para lograr los

resultados financieros y técnicos previstos para la compaiia.

Gerencia
Estratégico General /
Comercial

Consultores Coordinador
Téctico Senior por Adminsitrativo
frente técnico y Contable

Consultores Consultores
Junior Junior

Operativo

7.4 Perfiles y funciones.
Los perfiles que se requieren para la operacion esperada en la empresa, se describen a

continuacion:

Gerente General y Comercial:

Reporta a:  Accionistas.

Posiciones que le reportan a este cargo: Consultores Senior y Coordinador Administrativo y
contable.

Proposito de la posicion:
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e Asegurar el cumplimiento de la estrategia comercial de la compaiiia.

e Elaborar proyecciones de ventas y de gastos, de acuerdo a informacion historica
de la compaiiia.

e Genera reportes para tomar decisiones de estrategia.

e Asegura el cumplimiento de los indicadores definidos en la estrategia de Negocio.

Formacion académica: Carreras Administrativas o Ingenierias o Marketing.

Habilidades técnicas / experiencia:
e Dominio del idioma ingles termino medio de manera verbal, escrita y escucha.

e Experiencia demostrada liderando Pymes por lo menos 5 afios.

Competencias requeridas:
e Orientacion al detalle
e Planeacion y organizacion
e Seguimiento y control
e Trabajo en equipo

e Trabajo bajo presion

Coordinador Administrativo y Contable:

Reporta a: Gerencia General y Comercial
Posiciones que le reportan a este cargo: Ninguno
Proposito de la posicion:
e La planeacion tributaria de la Compaiia
e (Qarantizar la entrega de los informes financieros consolidados y por sucursales.
e Garantizar la correcta liquidacion y presentacion de las obligaciones financieras
nacionales y distritales.
e Seleccion, mantenimiento y todos los procesos relacionados con la gestion del personal.

e Garantizar el cumplimiento de las formalidades legales exigidas por los entes de control
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e Todo lo anterior dentro de los parametros de realidad y oportunidad de todas las cifras

contables

Formacion académica: Contador publico con tarjeta vigente.

Habilidades técnicas / experiencia:
e Experiencia y conocimiento de software contables, preferiblemente softmaker.
e De 7 a 10 afios de experiencia

e Experiencia en cargos de direccion con personal a cargo.

Competencias requeridas:
e Planeacion diaria y organizacion
e Orientacion al detalle
e Seguimiento y control
e Anadlisis y evaluacion de problemas.
e Desarrollo de otros

e Liderazgo

Consultores Senior
Posiciones que le reportan a este cargo: Consultor Jr.
Proposito de la posicion:
e Gerenciar las cuentas claves de la Compaiia.
e Definir el plan de intervencion en los clientes, de cara a la metodologia definida a nivel
Organizacional.
e Comunicar los resultados de la intervencion desde el frente técnico de la consultoria.
e Mantener contacto directo con los clientes de la compaiiia.

e Desarrollar nuevas oportunidades de negocio con los clientes actuales y potenciales

Formacion académica:
e (arreras administrativas
e Deseable: Post grado en gerencia de mercadeo o Gerencia estratégica.

e Nivel de Ingles: Intermedio — Alto
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Habilidades técnicas / experiencia:
e 2 aflos en cargos similares
e Paquete ofimatico

e Manejo intermedio del idioma inglés.

Competencias técnicas/ experiencia
e Manejo de Publico de Alto nivel

e Experiencia en Consultaria

Competencias
e Habilidad para persuadir
e Pensamiento estratégico
e Orientacion al servicio

e Vision de Negocios

Consultores juniores:

Propéosito de la posicion:
e Soportar el area de Consultoria, a través del seguimiento y apoyo a los procesos internos.
e Dar apoyo en el drea de Consultoria y de Desarrollo
e Hacer seguimiento a los procesos y tareas desarrolladas por Consultor Senior.

e Dar soporte en los procedimientos y programas del area.

Formacion académica:
e Profesional en carreras administrativas con experiencia de 6 meses en el area contable

(aplican practicas profesionales).

Competencias técnicas/ experiencia

e Experiencia en el area financiera.

Competencias
e Seguimiento y control

e Trabajo en equipo
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e Planeacion y Organizacion
e Orientacion a la calidad

e Qrientacion al detalle

7.5 Esquema de contratacion y remuneracion.

Para la fase de arranque de la empresa de consultoria, se establecera un esquema de
contratacion mixto de la siguiente manera:
e Planta Base: Gerencia General y Coordinador administrativo y contable. Este
personal tendrd una figura de contratacion a término indefinido.
e Personal por contrato: Consultores Senior y Junior. Estos roles seran contratados
de cara a la demanda operacional, por medio de la figura de Contrato por Obra

labor, y su renovacion dependerd del flujo operacional.

Para garantizar la mano de obra disponible, el Coordinador administrativo, debe disponer de
una base de consultores con proceso de Onboarding, para poder vincularlos con oportunidad de

cara a los requerimientos operacionales.

7.6 Remuneracion:

Para garantizar la equidad interna y competitividad externa, se estableceran 3 bandas
salariales, asociados a los 3 grupos de funcidon que define el respectivo nivel jerarquico:
Estratégico, Téctico y Operativo.

La definicion de los salarios estard determinada de manera inicial con base en un analisis de
Compensacion global a nivel del sector.

Para garantizar la orientacion hacia los resultados previstos a nivel organizacional, se
estipulard un componente variable de periodicidad trimestral, asociado a cumplimiento de las

expectativas de cada cargo.

El rubro asociado a la nomina estara estimado en el andlisis financiero correspondiente.
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7.7 Factores clave de la gestion del talento humano.

Seleccion: Los roles para constituir la planta base de la empresa, asi como el personal
temporal, serdn seleccionado por medio de un método mixto que minimice el riesgo de
desercion, ya que, por tratarse de una empresa de capital intelectual, un alto indice de rotacion
incide directamente en el nivel de productividad esperado.

El método mixto contiene los siguientes elementos:

e Reclutamiento a través de las siguientes fuentes:
o Bases de universidades para los cargos operativos.
o Portales de empleo.
o Labor de Head Hunter para perfiles de consultores Senior especializados.

e Entrevista por incidentes conductuales: Para asegurar la alineacion con el perfil ideal

definido para el cargo.
e Pruebas de estilo de relacionamiento, para garantizar el desarrollo de la cultura deseada,

asi como el impacto esperado en Cliente final.

Bienestar: Para la firma de consultoria, se conciben las acciones de bienestar como palanca
motivacional para mantener los niveles de satisfaccion en la experiencia del empleado o cliente
interno.

Se prevé realizar actividades base, como celebracion de fechas especiales y victorias
asociadas al desempeio del equipo, para aumentar la cohesion que hace sostenibles los
resultados técnicos y cuantitativos del negocio.

Gestion del Desempeio: Se establecera un sistema de medicion para cada cargo orientado a
medir el impacto de cada rol en el objetivo final de la organizacion. Esta medicion de
desempeilo, tendra impacto en la remuneracion.

Compensacion: Ya se encuentra descrito en otro apartado de este mismo capitulo.

7.8 Estructura juridica y tipo de sociedad.

Por el nivel de complejidad que supone la creacion y el mantenimiento de una empresa en
Colombia, la empresa se estructurara bajo la modalidad de SAS, el mecanismo mas utilizado a
nivel segun Confecamaras.

Y esto se debe a su facilidad en la constitucion, asi como de liquidacion y que la estructura de

riesgo permita a los accionistas limitar su responsabilidad hasta el monto de sus aportes. Por otra
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parte, desde la Camara de Comercio, se encuentra otra ventaja para que sea esta la modalidad
seleccionada y tiene que ver con el modelo es impulsado a tal punto que las unicas sociedades
que pueden actualizar su registro por via digital son las SAS. Esta institucion les brinda apoyo a

través de documentos, investigaciones y conferencias.

La Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) es por definicion entonces, una sociedad de
capitales constituida por una o varias personas naturales o juridicas que, luego de la inscripcion
en el registro mercantil, se constituye en una persona juridica distinta de su accionista o sus

accionistas, y en cual los socios s6lo seran responsables hasta el monto de sus aportes.

La SAS da la posibilidad a los empresarios de escoger las normas societarias que mas
convenga a sus intereses, lo que reafirma que se trata de una regulacion flexible que se puede
ajustar a los requerimientos de los empresarios, por lo anterior sera el mecanismo seleccionado a

nivel legal para operar la empresa de consultoria.

7.9 Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano.
Como se menciond en capitulos anteriores, la estructura de la empresa de consultoria,
propendera por mantener las bandas salariales negociadas inicialmente, sin embargo, en aras de
propender por un incremento agil hacia la productividad esperada, se prevé el siguiente esquema
de incentivos:

e Gerencia General y comercial: Bonificacion asociada a una meta de ventas mensual,

establecida por los accionistas.
e Consultores Senior: Incentivos asociados al nivel de recompra en clientes o por traer

contactos efectivos que se conviertan en usuarios de la marca.

Los pagos de comisiones se realizaran contra facturacion en el Cliente final y el Colaborador
los vera reflejado en su ndmina 2 del mes, haciendo explicito, que tales montos no corresponden
a la carga prestacional, como si lo hace el salario acordado.

A nivel general se establecera una bonificacion trimestral no constitutiva de salario, que
tendra la base de su analisis en la gestion de desempefio de los roles, tanto técnicos como

administrativos.
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7.10 Regimenes especiales:
Cuando se constituya la organizacion se hard bajo la figura SAS Sociedad por accion

simplificada, a esta figura no le aplican regimenes especiales.

7.11 Esquema de gobierno corporativo:

El modelo de Gobierno corporativo definido para esta empresa, estara orientado al
cumplimiento de la ética, la transparencia y al cumplimiento de los resultados financieros
esperados por los accionistas y para responder a los requerimientos del entorno y a la

normatividad local.

El modelo de gobierno corporativo de la empresa a consolidar, propendera entre otros por el

cumplimiento de las normas y regimenes aplicables para las Pymes en Colombia.

El foco del modelo estara en garantizar el sano relacionamiento entre las partes: Accionistas,
Gerentes y demas partes interesadas, buscando que las decisiones importantes hacia el
crecimiento de la compafiia, se tomen de manera consensuada o colectiva para generar

imparcialidad.

Las politicas Corporativas, estaran orientadas en la aplicacion de las siguientes practicas:
e Trato equitativo para los accionistas sin importar su capacidad de control.
e Transparencia en la informacion que se provee a los grupos de interés.
e Control de los riesgos reales o potenciales que pueden afectar negativamente la empresa.

e Resolucion de conflictos idonea.

Pilares del Gobierno Corporativo:
1. El méximo o6rgano de control para las empresas serdn los Accionistas.
2. Los administradores, estan representados por la Gerencia General y Comercial.
3. El control de la Gestion: Una adecuada estructura de gobierno corporativo parte del
supuesto de una evaluacion al interior de los distintos érganos que conforman el sistema

de gobierno corporativo.
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El grado de evaluacion que se ejerce al interior de las entidades depende de cuatro

elementos principales:

(i)

(if)
(iii)
(iv)

La fijacion de politicas, metas y orientacion estratégica de la entidad
La asignacion de responsables de su ejecucion

El seguimiento y evaluacion de su cumplimiento

La adopcion de mecanismos correctivos. La falta de coordinacion e
implementacidon de mecanismos de evaluacion y seguimiento en el
desarrollo de las actividades de cada érgano de gobierno incrementa el

riesgo a que estd expuesta la entidad.”®

4. La transparencia estara garantizada en los comités con los accionistas para revisar la

informacion de la compaifiia y los siguientes pasos a tomar respecto al horizonte

estratégico de la misma.

El ciudadano corporativo de la empresa a crear, representado por los colaboradores que hacen

parte de la empresa, estara orientado y regido por diferentes procedimientos que le permitan

cumplir con el propdsito de la compaiiia en el marco ético esperado. Ejemplo: El reglamento

interno de trabajo, los comités de control y la auditoria.

7.12 Analisis DOFA:

Después de realizar el analisis del sector, el estudio de mercado y la propuesta para abordar

técnicamente la necesidad de los clientes se presenta el siguiente andlisis DOFA:

MATRIZ DOFA

Fortaleza - F

Debilidades - D

F1 La diferenciacion del
producto, permite un abordaje integral que
impacte en los resultados financieros del
negocio.

F2 La estrategia de precio, le da tranquilidad
al empresario que no tendra un gasto sino
una inversion. El estudio demuestra que los
empresarios el nicho seleccionado, tomaran
la decision de compra si se asocia la
consultoria con los resultados que obtendra
la empresa.

F3 Contar con un diagnostico de corte
financiero, permitird identificar como
reconfigurar los componentes y procesos
internos para obtener un mejor rendimiento
de la compaiiia.
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D1 No se cuenta con una
curva de experiencia demostrada en el objeto
de la consultoria: Recuperacion de las Pymes
tras crisis.

D2 No se cuenta con una
marca reconocida, que les brinde respaldo a
los compradores potenciales.

D3 El ticket promedio de compra es de bajo
desembolso lo que invita a realizar una
estrategia de masificacion.




F4 Aunque hay una gran oferta de sustitutos,
no se tiene evidencia de competencia que se
comprometa con los resultados como se
propone en este trabajo.
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Oportunidades - O

O1. Crecimiento de la demanda derivado de
la situacion COVID en el nicho seleccionado.

02. Disponibilidad de los proveedores,
debido también a situaciones de
empleabilidad Covid 19 hay gran cantidad de
profesionales que se pueden vincular con la
modalidad de consultor para agregar valor en
las empresas intervenidas.

0O3. La actual situacion de virtualidad
derivada de la crisis Covid 19, se convierte en
una oportunidad para alivianar los costos a
nivel de mercadeo y de la intervencion en si
en las empresas clientes.

FO: ESTRATEGIAS PARA
MAXIMIZAR TANTO LAS F COMO
LASO

a. Establecer una estrategia de mercadeo
fuerte que permita llegar a la mayoria de las
empresas a fin de cumplir el objetivo
planteado para el afio 1, después de pasar por
el embudo que representa el proceso
comercial. (F1, F2, O1, O3)

b. Generar una comunidad con los
profesionales disponibles que cuenten con el
perfil consultor, para formarlos en la
metodologia y entregarles el diagnostico
base, para que se vuelvan actores
comerciales en la consecucion de Pymes
para el proceso. (F4, O2)

DO: ESTRATEGIAS PARA MINIMIZAR
LAS D Y MAXIMIZAR LAS O

a. Tomar una empresa con las caracteristicas
del nicho seleccionado y aplicar la
metodologia prevista, de modo que se
convierta en caso de éxito a demostrar y
estrategia de mercadeo para llegarle a otras
pymes. (D1, D2, O1)

b. Generar una oferta formativa gratuita por
medio virtual que se convierta en mecanismo
para darse a conocer en el segmento. (D2, O3)

Amenazas - A

Al La actual situaciéon de Pandemia y su alto
impacto econdmico, puede derivar en
reformas de tipo laboral, legal o tributario,
que impacten tanto a la empresa a crear o a
los clientes potenciales, cambiando la
decision de compra.

A2 Existe una gran oferta de productos
sustitutos, en los cuales la empresa puede
buscar solucionar su necesidad.

FA: ESTRATEGIAS PARA MAXIMIZAR
LAS FY MINIMIZAR LAS A

a. Mantener mecanismos de monitoreo
constante del entorno y las fuerzas que
genera para pivotar sobre la estrategia
definida, si se requiere. (A1, F1)

b. Chequear constantemente también la
competencia para garantizar que la oferta
tenga el componente diferenciador que
motive la decision de compra. (Al, F5)

DA: ESTRATEGIAS PARA MINIMIZAR
TANTO LAS D COMO LAS A

a. Generar alianza con uno de los competidores
(que ya cuente con reconocimiento), en donde
este nuevo y diferenciador producto se
convierta en un joint venture, para beneficiarse
de la marca del competidor ya reconocido.
(A2,D1,D2)

b. Trabajar de manera colaborativa con
competidores en eventos masivos donde se
oriente a los empresarios en las nuevas
definiciones de cara a la Pandemia y como las
Pymes pueden enfrentarlo. (Al, A2, D3 y D1)

7.13 Analisis estratégico:

La promesa de valor de la compafiia es brinda la posibilidad de implementar de manera

guiada mejores practicas, herramientas, metodologias disponibles, buscando impactar los

resultados financieros en el corto plazo de las Pymes de Colombia, foco en Restaurantes y

empresas de su linea de produccion.

La ventaja competitiva estd enmarcada en:

1. La constante innovacion en funcion de las necesidades del sector.

2. Soluciones que generan retorno tangible al cliente.

3. Capacidad de medir lo intangible a través de inficadores financieros.
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Los canales de comercializacion seran todos virtuales, los espacios de generacion de

conocimiento y el contacto directo a clientes potenciales.

Las actividades clave para lograrlo son:

e Mercadeo para dar a conocer la oferta a través de eventos virtuales y el contacto a través
de los profesionales / consultores.

e Generar capacidad en los profesionales disponibles y con perfil consultor

e Estrategia de ventas basada en la creciente demanda.

Explicado lo anterior, la apuesta estratégica de la empresa a crear, es convertirse en la opcion
de recuperacion de las pymes en Colombia, ayudandoles a mejorar su actual desempefio
financiero, por la crisis COVID 19, por medio de una oferta diferenciada que a partir de un
diagnostico financiero permita a la empresa reconfigurar los procesos internos. Esta iniciativa
también se convierte en una opcion de empleabilidad para los profesionales que se encuentren
sin trabajo y ven en la consultoria una opcion de generacion de ingresos.

El objetivo es llegar al 2% de las empresas objetivo en el 2021: 100 empresas.

Las lecciones aprendidas que surjan de este ejercicio, se constituiran en insumo para seguir
perfeccionando el producto y comprometerse con nuevas metas de negocio, que a su vez

repercutan en la competitividad nacional.
7.14 Aspectos legales

Segun Confecamaras la supervivencia de los nuevos emprendimientos es baja. Solo los 29,7%
emprendimientos en el pais sobreviven tras sus primeros 5 afios de actividad’.

Para no ser parte de esta estadistica, esta empresa se concentrard en cumplir con la
normatividad vigente para las pymes, enfocada en los siguientes componentes:
1. Es un modelo de negocio legal que no requiere autorizacion.
2. Serad una SAS: Sociedad por accion simplificada

3. Beneficios tributarios que la ley pone a disposicion: La Ley 1429 de 2010 tiene una serie de
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beneficios fiscales para pequefias empresas (maximo 50 trabajadores y 5.000 SMLV en activos),
que incluyen tarifas del 0% en impuesto de renta (primeros 2 afios) y cero retenciones en la
fuente (5 primeros afios). Esto tiene un efecto muy importante en el flujo de caja, que tiende a ser
escaso en los primeros afnos.

4. Formas de contratacion: Por la modalidad de la empresa, por obra labor, garantizando que los
egresos estén alineados con el nivel de contratos que logre la compatfiia en sus primeros afios.

5. Proteccion de la propiedad intelectual y los secretos industriales de la nueva empresa:

Se registrara los derechos para efectos de publicidad ante terceros en la Direccion Nacional de
Derechos de Autor.

6. Proteccion de la informacion de los clientes: La informacion se mantendra en estricta reserva,
y si se va a dar un uso comercial a la misma, se solicitard autorizacion de su titular (Ley 1581 de
2013).

7. Exceso en las garantias de calidad sobre el producto: Se hara salvedad en los contratos con los
clientes que las intervenciones no son infalibles y que requieren de trabajo para mantenerse en el

tiempo.

Adicionalmente, por las caracteristicas de la empresa, aplican los coceptos relacionados con la
normatividad correspondiente a las NIIF, cuyo objetivo es proporcionar informacion sobre la
situacion financiera, el rendimiento y los flujos de efectivo de la entidad que sea util para la toma
de decisiones econdmicas de una amplia gama de usuarios de los estados financieros que no
estan en condiciones de exigir informes a la medida de sus necesidades especificas de
informacion.

En los estados financieros del presente estudio, se ven aplicadas las condiciones cualitativas

requeridas en las Politicas contables descritas.
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8. ASPECTOS FINANCIEROS

8.1 Objetivos financieros.

e Garantizar el retorno de la inversion en méximo 3 anos, después de puesta en marcha la
empresa.

e Garantizar una tasa esperada por los emprendedores del 18%.

e Obtener una rentabilidad superior al 5% de manera sostenida.

e Obtener un valor presente neto superior a $100.000.000.
8.2 Politica de manejo contable y financiero.

ENTE CONTABLE OBJETO SOCIAL
La Empresa de Consultoria Empresarial Integral, Sera constituida el 15 de marzo del 2021.
El objeto principal sera prestar servicios de Consultoria empresarial en temas de Comerciales,
administrativos, financieros y de produccion. Asi mismo podra realizar cualquier otra actividad
econdmica licita tanto en Colombia como en el extranjero. La sociedad podra llevar a cabo, en
general todas las operaciones de cualquier naturaleza que ellas fueren, relacionadas con el objeto
mencionado, asi como cualquiera de las actividades similares, conexas o complementarias que

permitan facilitar o desarrollar el comercio o la actividad de la empresa.

PRINCIPALES POLITICAS Y PRACTICAS CONTABLES
La Empresa llevara sus registros contables y preparara sus Estados Financieros de
conformidad con normas internacionales de informacion financiera (DR. 3022 de 2013)
disposiciones de la Superintendencia de Sociedades, normas legales expresas y normas y
principios de contabilidad generalmente aceptados en Colombia (DR. 2649/93). Se describen las
principales practicas y politicas contables que la sociedad ha adoptado en concordancia con lo
anterior:

Criterio de Importancia Relativa
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Un hecho econdémico para la empresa tendra importancia relativa cuando, debido a su
naturaleza, cuantia y las circunstancias que lo rodean, su conocimiento o desconocimiento, pueda
alterar significativamente las decisiones econdmicas de los usuarios de la informacion.

Los Estados Financieros desglosan los rubros especificos conforme a las normas legales o
aquellos que representan el 5% o mas del activo total, del activo corriente, del pasivo total, del
pasivo corriente, del capital de trabajo, del patrimonio y de los ingresos segun el caso. Ademas,
se describen montos inferiores cuando se considera que puede contribuir a una mejor
interpretacion de la informacion financiera.

Uso de Estimaciones

La preparacion de los Estados Financieros, se haran de acuerdo con principios de contabilidad
de aceptacion general, requiere que la Administracion de la empresa haga estimaciones y
presunciones que afectan los importes registrados de los activos, pasivos y resultados. Los
valores actuales o de mercado pueden diferir de dichas estimaciones.

Equivalentes de Efectivo

Se clasifican como equivalente de efectivo los instrumentos financieros de alta liquidez cuyo
vencimiento original es de tres meses 0 menos.
Impuestos, Gravamenes y Tasas

Las disposiciones fiscales aplicables a la Empresa estipulan que:

a) Las rentas fiscales se gravan a la tarifa del 33% o de acuerdo a la Politica fiscal de cada afo.
b) La base para determinar el impuesto sobre la renta no puede ser inferior al 3,5% de su
patrimonio liquido en el Gltimo dia del ejercicio gravable inmediatamente anterior.
Obligaciones Laborales

Las obligaciones laborales, se ajustan al fin de cada ejercicio con base en las disposiciones
legales y los convenios laborales vigentes. Con la ley 100 de 1.993, a partir del 1 de abril de
1.994 la compafiia cubre su obligacion de pensiones a través del pago de aportes al Instituto de
Seguros Sociales o a los Fondos Privados de Pensiones, en los términos contemplados en dicha

ley.

Capital
El capital de la empresa estara constituido por 1,000 cuotas a un valor nominal de $ 10,000

Reserva Legal
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De acuerdo con la legislacion colombiana, las empresas deben transferir el 10% de la utilidad
neta anual a la reserva legal, hasta que la misma sea igual, por lo menos, al 50% del capital
pagado: Esta reserva no se puede distribuir, excepto en caso de liquidacion de la empresa, pero
puede utilizarse para cubrir pérdidas netas anuales.

Reconocimientos de Ingresos y Gastos
Los ingresos y los egresos se registran en el estado de resultados con base en el sistema de
causacion.

Los Estados Financieros al 31 de diciembre 2021 se expresaran en pesos colombianos.

8.3 Presupuestos economicos (simulacion).

Tabla 21. Supuestos Macroecondmicos y de Proyeccion Financiera.

SUPUESTOS MACROECONOMICOS 2021 2022 2023 2024 2025

Precios al consumidor (IPC) 3,18% 3,80% 3,83% 3,63% 3,70%
PIB (variacion anual) 2,60% 3,40% 4,50% 4,70% 4,90%
Devaluacion (fin de ano) 7,60% 7,55% 7,00% 8,00% 8,50%
Tasa de interés (DTF E.A. fin de afio) 4,54% 4,48% 4,32% 3,50% 3,35%

SUPUESTOS DE PROYECCION 2021 2022 2023 2024 2025

EMPRESA

Crecimiento en ventas 6,83% 7,00% 8,83% 8,63% 9,70%
Crecimiento en Costos 4,83% 5,00% 6,83% 6,63% 7,70%
Crecimiento en gastos administrativos 3,18% 3,80% 3,83% 3,63% 3,70%
Crecimiento en gastos de ventas 5,33% 5,50% 7,33% 7,13% 8,20%
Crecimiento Gastos Financieros 4,54% 4,48% 4,32% 3,50% 3,35%

Fuente: Elaboracion Propia
Los Estados Financieros se proyectaran de acuerdo a supuestos macroeconomicos definidos

por el autor y con proyecciones estimadas de crecimiento de la empresa para el logro de los

objetivos de la empresa.
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8.4 Presupuesto de ventas.

El presupuesto de ventas estd definido como la proyeccion de servicios prestados a empresas
que necesitan de una intervencion empresarial la cual estd definida por la necesidad evidenciada
en el estudio de mercado y los resultados esperados por la Consultoria a una tarifa diferencial de

acuerdo con la intensidad de las horas contratadas y los consultores requeridos para tal propdsito.

Tabla 22. Proyeccion de ventas afio 1.

MES 2 MES 3 MES 5 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

HORAS CONSULTORIA

SENIOR 3.600.000 | 11.600.000 | 19.600.000 | 24.000.000 | 24.000.000 | 24.000.000 | 24.000.000 | 24.000.000 | 24.000.000 | 24.000.000 | 24.000.000 | 16.000.000 | 242.800.000

HORAS CONSULTORIA

JUNIOR 1.800.000 5.800.000 9.800.000 | 12.000.000 | 12.000.000 | 12.000.000 ( 12.000.000 ( 12.000.000 ( 12.000.000 ( 12.000.000 | 12.000.000 8.000.000 | 121.400.000

TOTAL INGRESOS 5.400.000 17.400.000 29.400.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 24.000.000 364.200.000

Fuente: Elaboracion Propia.

Las ventas estan disefiadas sobre la base del objetivo de mercadeo previsto, incrementando el

valor afio a afio sobre la base del IPC.

8.5 Flujo de caja.

El flujo de caja del proyecto permite identificar que el proyecto de inversion tendré una caja
acumulada creciente que puede ser utilizada sobre el mismo negocio o en inversiones paralelas
para mayor rentabilidad.

El ejercicio muestra un flujo de caja sano, debido a que no se cuenta con deudas mayores para la

puesta en marcha de la empresa.

Tabla 23. Flujo de Caja.
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Flujo de Caja Proyectado
EMPRESA DE CONSULTORIA
INGRESOS 2021 2022 2023 2024 2025 2026
SALDO INICIAL DE CAJA $ 1.000.000 $ 7.180.000 $ 32.275.600 $ 60.456.665 $ 91.790.566 $  130.799.097
CONSULTORIA INTEGRADA S 246.000.000 S  263.220.000 $  286.462.326 S 311.184.025 $  341.368.875 $  405.102.444
$ 246.000.000 $  263.220.000 $  286.462.326 $  311.184.025 $  341.368.875 $  405.102.444
COSTOS $ 147.600.000 $  154.980.000 $  165.565.134 $  176.542.102 $  190.135.844 $  214.178.522
CONSULTORES SENIOR S 98.400.000 S 103.320.000 $ 110.376.756 S 117.694.735 S 126.757.230 S 142.785.681
CONSULTORES JUNIOR S 49.200.000 S 51.660.000 $ 55.188.378 $ 58.847.367 $ 63.378.615 $ 71.392.841
GASTOS $ 67.220.000 $ 83.144.400 $ 92.716.127 $  103.308.021 $ 112224500 $  115.961.941
ARRIENDOS. Oficina/ COWORKING S 18.000.000 $ 24.000.000 $ 24.919.200 $ 25.823.767 $ 26.779.246 S 28.653.794
DESPLAZAMIENTOS S 2.400.000 $ 2.491.200 $ 2.586.613 $ 2.680.507 $ 2.779.686 $ 2.974.264
CONSUMO REFRIGERIOS S 600.000 S 622.800 S 646.653 S 670.127 $ 694.921 743.566
ASEO OFICINA. SEMANAL S 1.200.000 $ 1.245.600 $ 1.293.306 S 1.340.254 $ 1.389.843 § 1.487.132
EVENTOS DE RELACIONAMIENTO S 1.200.000 $ 1.245.600 $ 1.293.306 S 1.340.254 $ 1.389.843 $ 1.487.132
CELULARES S 1.200.000 S 1.245.600 $ 1.293.306 S 1.340.254 $ 1.389.843 § 1.487.132
INTERNET S 2.400.000 $ 2.491.200 $ 2.586.613 § 2.680.507 $ 2.779.686 $ 2.974.264
LICENCIAS SOFTWARE Y SISTEMAS S 2.000.000 $ 2.076.000 $ 2.155.511 § 2.233.756 $ 2.316.405 $ 2.478.553
ESTRATEGIA DEPOSICIONAMIENTO EN REDES S 1.800.000 $ 1.868.400 $ 1.939.960 S 2.010.380 $ 2.084.764 $ 2.230.698
COMBUSTIBLES S 1.500.000 $ 1.557.000 $ 1.616.633 S 1675317 $ 1.737.304 S 1.858.915
NOMINA COORDINADOR ADMNISTRATIVO Y COMERCIAL S 30.000.000 $ 31.140.000 $ 32.332.662 $ 33.506.338 $ 34.746.072 $ 37.178.297
OTROS GASTOS DE MERCADEO Y PUBLICIDAD S 4.920.000 $ 13.161.000 $ 20.052.363 $ 28.006.562 $ 34.136.888 § 32.408.196
INVERSIONES f r f r f
$ 25.000.000 $ - $ - $ - $ . $ .
INVERSION EN PROPIEDAD PLANTAY EQUIPO S 25.000.000
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 239.820.000 $  238.124.400 $ 258281261 $  279.850.123 $  302.360.345 $  330.140.463
SALDO DE CAJA $ 6.180.000 $ 25.095.600 $ 28.181.065 $ 31.333.901 $ 39.008.531 $ 74.961.981
SALDO $ 7.180.000 $ 32.275.600 $ 60.456.665 $ 91.790.566 $  130.799.097 $  205.761.078

Fuente: Elaboracion Propia
8.6 Estado de resultados.

El estado de resultados proyectado a cinco afios refleja la operatividad de la empresa en
términos de eficiencia financiera y como la empresa esta generando recursos monetarios con la
proyeccion de ingresos menos los costos operativos y gastos de funcionamiento lo que le

permiten generar la utilidad esperada por el autor.

Tabla 23. Estado de Resultados.
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ESTADO DE RESULTADOS
CONSULTORIA EMPRESARIAL
CIFRAS EN PESOS
I 2021 2021 2023p 2024p 2025p 2026p
Ventas Netas 246.000.000,0 263.220.000,0 286.462.326,0 311.184.024,7 341.368.875,1 405.102.444,1
Costo de Ventas ¥ 147.600.000,0 154.980.000,0 165.565.134,0 176.542.102,4 190.135.844,3 214.178.521,8
Utilidad Bruta 98.400.000,0 108.240.000,0 120.897.192,0 134.641.922,3 151.233.030,9 190.923.922,3
Margen Bruto 40,00% 41,12% 42,20% 43,27% 44,30% 47,13%
Gastos de Administracion ¥ 62.300.000,0 69.983.400,0 72.663.764,2 75.301.458,9 78.087.612,8 83.553.745,7
Gastos de Ventas ¥ 4.920.000,0 13.161.000,0 20.052.362,8 28.006.562,2 34.136.887,5 32.408.195,5
Depreciaciones ¥ 5.000.000,0 5.000.000,0 5.000.000,0 5.000.000,0 5.000.000,0
Utilidad Operativa (EBIT) 31.180.000,0 25.095.600,0 28.181.065,0 31.333.901,3 39.008.530,5 74.961.981,1
Margen Operacional 13% 10% 10% 10% 11% 19%
EBITDA 36.180.000,0 30.095.600,0 33.181.065,0 36.333.901,3 44,008.530,5 74.961.981,1
Margen EBITDA 15% 1% 12% 12% 13% 19%
Egresos Financieros 0,0 0,0 0,0 0,0
Utilidad antes de Impuestos 31.180.000,0 25.095.600,0 28.181.065,0 31.333.901,3 39.008.530,5 74.961.981,1

32 31% 30 30 30 30%
Impuesto de Renta 9.977.600,0 7.779.636,0 8.454.319,5 9.400.170,4 11.702.559,2 22.488.594,3
Utilidad Neta 21.202.400,0 17.315.964,0 19.726.745,5 21.933.730,9 27.305.971,4 52.473.386,8
Margen Neto 9% 7% 7% 7% 8% 13%

Fuente: Elaboracion Propia

En muy importante tener en cuenta que como una estrategia de entrada para el primer afio el
margen de ventas se verd afectado por la politica de precios bajos de ventas, el cual se defini6
que los primeros ingresos serdn cotizados con precios que permitan ganar clientes o tener
consideracion de los clientes que necesitan los servicios y que requieren de apoyo en esta
primera fase de entrada al sector.

Otro factor importante es que el margen final de utilidad después de impuesto esta estimado

entre el 7% y el 13$%.

8.7 Balance general.
El balance general tiene como proposito hacer una presentacion de la evolucion de la empresa

en términos del patrimonio final del autor el cual estd proyectado en 5 afios a llegar a 1000

millones de pesos. Es muy importante tener en cuenta que debido al margen bajo del sector las
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inversiones en propiedad planta y equipo se realizaran mas adelante cuando la empresa logre la

madurez financiera para poder hacerlos.

Tabla 24. Balance General.
BALANCE
Consultoria Empresarial
CIFRAS EN MILLONES DE PESOS

2021 2022 2023p 2024p 2025p 2026p

Activos Corrientes 99.400.000 112.468.000 146.860.530,4  184.930.274,9  228.338.116,3 292.840.074,4
ACTIVOS LARGO PLAZO

Propiedad Planta y Equipo, PPE 25.000.000,0 25.000.000,0 25.000.000,0 25.000.000,0 25.000.000,0 25.000.000,0

Depreciacién Acumulada 5.000.000,0 10.000.000,0 15.000.000,0 20.000.000,0 25.000.000,0

Propiedad Planta y Equipo, Neto 25.000.000,0 20.000.000,0 15.000.000,0 10.000.000,0 5.000.000,0 0,0
Activo Largo Plazo 25.000.000,0 20.000.000,0 15.000.000,0 10.000.000,0 5.000.000,0 0,0
Total Activos 124.400.000,0  132.468.000,0  161.860.530,4  194.930.274,9  233.338.116,3 292.840.074,4
2021 2022 2023p 2024p 2025p 2026p

PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES

Obligaciones Fin. de Corto Plazo 210520

Cuentas por pagar N 43.220.000,0 18.854.036,0 25.434.356,0 33.417.533,2 36.844.774,0 7.919.894,8

Impuestos y Retenciones 24 Vo 9.977.6000 7 7.779.636,0 7 8.454.3195 7 9.400.170,4 7 11.702.559,2 7  22.488.594,3

Otros Acreedores 2335+ 25 A

Pasivos Corrientes 53.197.600,0 26.633.672,0 33.888.675,5 42.817.703,6 48.547.333,2 30.408.489,2
PASIVOS LARGO PLAZO

Obligaciones Fin. de Largo Plazo 210525

Pasivos Largo Plazo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Total Pasivos 53.197.600,0 26.633.672,0 33.888.675,5 42.817.703,6 48.547.333,2 30.408.489,2
PATRIMONIO

Capital 50.000.000,0 50.000.000,0 50.000.000,0 50.000.000,0 50.000.000,0 50.000.000,0

Reservas

Revalorizacion del Patrimonio

Utilidades Retenidas ¥ 385183640 7 582451095 7 80.178.840,4 7 107.484.811,7 7  159.958.198,5

Utilidades del Ejercicio ¥ 21.202.400,0 7 17.315.9640 7 19.726.7455 7 21.933.730,9 7 27.305.971,4 7  52.473.386,8

Valorizaciones Efecto Adopcion NIIF

Total Patrimonio 71.202.400,0  105.834.328,0  127.971.854,9  152.112.571,2  184.790.783,1 262.431.585,2

Pasivos y Patrimonio 124.400.000,0  132.468.000,0  161.860.530,4  194.930.274,9  233.338.116,3 292.840.074,4

Fuente: Elaboracion Propia.
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8.8 Indicadores financieros.

INDICADOR FORMULA

Indicadores de liquidez

Razdn corriente Activo Corriente/ Pasivo Corriente 1,87 4,22 4,33 4,32 4,70 9,63
Capital neto de trabajo Activo Corriente- Pasivo Corriente 46.202.400 85.834.328 112.971.855 142.112.571 179.790.783 262.431.585
Indicadores de eficiencia
Rentabilidad sobre activos Utilidad Bruta/ Activo Total 79,10% 81,71% 74 ,69% 69,07% 6481% 65,20%
Rentabilidad sobre patrimonio Utilidad Neta/Patrimonio 29,78% 16,36% 1541% 14.42% 14,78% 20,00%
Indicadores desempeiio

Ventas del afio corriente/ ventas del afio
Indice de crecimiento de ventas

anterior*100 100,00% 7,00% 883% 8,63% 9,70% 1867%
Indicadores de Endeudamiento
Endeudamiento Pasivo total /Activo total 42,76% 20,11% 20,94% 2197% 2081% 10,38%

INDICADORES DEL PROYECTO

RENTABILIDAD ANUAL UTILIDAD NETA 8,62% 6,58% 689% 7.05% 8,00% 12,95%
FLUJO DE CAJA FINAL SALDO FLUJO DECAIA 7.180.000 32.275.600 60.456.665 91.790.566 130.799.097 205.761.078
INVERSION INICIAL - 100.000.000 7.180.000 32.275.600 60.456.665 91.790.566 130.799.097 205.761.078
TR 46%
TASA ESPERADA DEL PROYECTO 18%
VPN $124.405.769,67
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION 3 afios
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7. ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD

9.1 Dimension social:

o La firma de consultoria velara por la equidad entre los consultores a contratar,
tomando como principal decisor para la contratacion su perfil y el nivel de aporte que
desde su conocimiento pueda hacer al servicio ofrecido.

o Aquellas personas vinculadas a la compaiiia, aunque sea de manera temporal,
participaran de las siguientes iniciativas, orientadas a fomentar su bienestar a nivel
personal y profesional:

o Disposiciones para ser mas productivo y eficientes en las reuniones de trabajo.

o Momentos para compartir lecciones aprendidas que fomenten en aprendizaje
colectivo.

o Constitucion de equipos de trabajo con recomendaciones hacia la felicidad
personal: equilibrio vida trabajo.

o Desarrollo: Iniciativas virtuales (conversatorios, articulos y webinars) que
propendan por el desarrollo integral de los colaboradores, a nivel fisico, espiritual,
psicologico, social y profesional.

o Bienestar: Espacios destinados al desarrollo de la cohesion de equipos.

Con las anteriores disposiciones, se fomenta la creacion de un entorno laboral saludable

para los consultores.

9.2 Dimension ambiental:
La empresa a crear, fomentara el desarrollo sostenible desde el enfoque ambiental a través de
las siguientes acciones:

e Cultura cero papeles: Todos los entregables y hallazgos de la intervencion seran
otorgados al cliente en medio magnético o a través de repositorios compartidos en la
nube.

e (Campana contra el manejo de desperdicios en las pymes intervenidas, asegurando que
cada cliente haga conciencia e implemente una gestion responsable y amigable con el

ambiente.
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e Se gestiona el conocimiento, al desarrollar en la organizacion las capacidades necesarias
para hacer frente a la crisis y multiplicar ese conocimiento a través de casos de éxito

replicable en otras pymes, de manera autdbnoma o acompafada por la firma.

9.3 Dimension econOmica:

La principal muestra de sostenibilidad de la empresa a crear, se encuentra en los indicadores
de retorno que presenta el proyecto de inversion. Contar con una TIR superior al 40% y VPN
superior a los $120.000.000 sobre una tasa esperada del 18%, sobre una inversion de

$100.000.000 resulta interesante para accionistas e inversionistas de llegar a requerirse.

Se trabajara por dinamizar el sector Horeca en la actual crisis que vive derivada el Covid 19.
Aunque las definiciones actuales impiden comprometerse con resultados similares a los que
tenian antes de la pandemia, intervenirlos para lograr que sobrevivan a la crisis, se estaran
potenciando estructuras de trabajo generadoras de empleo y de entornos productivos para el pais.
Generar alianzas para desarrollar el valor compartido a nivel pais, promoviendo intervenciones
en toda la cadena productiva del sector, soportdndose en los apoyos estatales y potencializando

los resultados econdmicos del sector de manera global.

9.4 Dimension de gobernanza.

Aseguramos la coherencia entre el trabajo y el proposito de la organizacion, en un marco de
inclusion, transparencia y ética, a través de practicas y normas que garanticen el cumplimiento de
las disposiciones:

e Primero nacionales, tomando en consideracion toda la normatividad referente para
Pymes.

e Luego de orden ético, enfocado en el manejo transparente de la informacion y
recursos disponibles para la operacion.

e Se promoveran relaciones saludables entre los diferentes 6rganos de control,

favoreciendo el desarrollo de su gestion.
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10. CONCLUSIONES.

Después de realizar el presente trabajo sobre la viabilidad de una firma de consultoria para

recuperar la rentabilidad de las Pymes en Colombia, se puede concluir lo siguiente:

Respecto al Sector:

Hoy en dia, derivado de la crisis Covid 19, hay una creciente demanda de las pymes con
pérdidas financieras registradas en el Gltimo afio, lo anterior deja no solo un amplio
mercado objetivo, sino también una evidente necesidad en las pymes de ser intervenidas
para encontrar opciones de reconfiguracion interna que les permita sobrevivir a la crisis y

hacer sostenibles sus resultados.

Las principales ventajas competitivas del producto de la empresa a crear, estan en la
visual integral que logren en el corto plazo impactar los resultados financieros de la
compailia, esto para hacer frente a la alta competencia interna que tiene el sector de la

consultoria debido a las bajas barreras de entrada.

La empresa se creara con una estructura de bajos costos, que le permitira ser eficiente y
flexible para lograr los resultados previstos con sus clientes potenciales. Resultado de
esta eficiencia, se plantea la estrategia de precio definida que asocia los honorarios de la

consultoria a los resultados obtenidos en el proceso.

Respecto al Andlisis de mercado:

En el sector gastronomico se evidencian las tendencias de informalidad, un creciente uso
de la tecnologia, la necesidad de venta en linea y la posible reforma laboral que motiva la
crisis, esta es la realidad para la cual esta configurada esta solucion, de ahi la pertinencia

y oportunidad de mercado, que se evidencia para la creacion de la firma de consultoria.

Tras la crisis Covid 19 se presentan un importante nlimero restaurantes con perdidas en el

ultimo afo, ademas historicamente este segmento ha presentado falta de planeacién
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financiera a largo plazo, debido a la estructura de costos que sugiere altos costos fijos y
variabilidad en el costo de los insumos. Por lo anterior un servicio que le ayude a
redisenarse para hacer frente a la crisis, no solo le otorgaré supervivencia frente a la crisis

actual, sino la habilidad para planear y adaptarse a proximas situaciones del entorno.

El estudio de mercado demuestra que es viable lanzar una oferta que responda a las
necesidades de las Pymes del sector de restaurantes y su cadena productiva. Segun el

estudio el 46% estaria dispuesto a pagar por una consultoria que impacte sus resultados.

El costo promedio por el servicio que logre impactar los resultados financieros de las
pymes, en un plazo de 3 meses, esta alrededor de los 3 millones de pesos colombianos,
tiempo en el cual la empresa debera comprometerse con empresnder cambios radicales en
su organizacion, cambiando la reconfiguracion financiera de la misma, a partir de rituales
y acciones diarias que motiven los cambios y que finalmente se traduzcan en
sostenibilidad para el negocio. Teniendo en cuenta también la situacion de crisis y dado
que no es un producto de alto desembolso o de tipo recurrente, se puede concluir que la
compaifiia debe concentrarse en una estrategia de cobertura para cumplir con sus

indicadores financieros.

Respecto a las estrategias para dar a conocer la firma:

La actual tendencia hacia lo virtual, motiva a disehar mecanismos de comunicacion con
los pontenciales clientes bajo esta metodologia. Lo anterior constituye el objetivo a corto
plazo de la compaiia: Dar a conocer y posicionar a la empresa en el mercado objetivo.
Los principales medios para lograrlo seran los métodos indirectos: Seminarios y eventos

virtuales gratuitos, seran la punta de lanza de la estrategia para llegar a clientes.
La principal caracteristica a posicionar en la estrategia de mercadeo sera la relacion costo

/ calidad, evidenciada en el modo de precio, que convierte el servicio en una invesion

evidente hacia su supervivencia y sostenibilidad.
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Respecto al Producto:

El principal diferenciador del producto est4 en la visual integral en el diagndstico y la
intervencion de la consultoria, que le permite al empresario avanzar de manera
homogenea en la reconfiguracion de su empresa hacia la flexibilidad que le esta pidiendo

el entorno.

Para lograr los resultados del servicio, se requiere compromiso del empresario, pues el
producto esta disefiado para tomar decisiones radicales a fin de lograr la reconfiguracion
de la empresa basandose en el diagnostio financiero. De modo tal que a partir del
acompafiamiento, el empresario identifique la mejor manera de llevar su empresa hacia

delante haciendo frente a la crisis.

La politica de calidad esta orientada a garantizar la satisfaccion de cada empresa
intervenida, con lo que se constituye en la base de la estrategia de recomendacion, una de

las estrategias comerciales por naturaleza.

Respecto a los aspectos organizacionales y financieros:

Para lograr una eficiente estructura de costos se utilizara la modalidad de contratacion de
obra labor para los consultores, sin embrago se determinaran elementos asociados al
binestar y el desarrollo personal y laboral de los mismos para crear una comunidad de

profesionales disponibles para contratacion cuando se tengan los negocios concretados.

Como estrategia de entrada para el primer afio el margen de ventas se vera afectado por la
politica de precios bajos de ventas, el cual se defini6 que los primeros ingresos seran
cotizados con precios que permitan ganar clientes o tener consideracion de los clientes
que necesitan los servicios y que requieren de apoyo en esta primera fase de entrada al
sector. Otro factor importante es que el margen final de utilidad después de impuesto

esta estimado entre el 7'y 13%.
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e Dentro del andlisis estratégico, surgen algunas acciones que potencializan las fortalezas,
frente a las amenazas y oportunidades que ofrece el entorno, entre ellas:
o Generar una comunidad de consultores que potencialice la venta.
o Mantener el monitoreo de entorno para actualizar el producto en funcién de la
necesidad cambiante de las Pymes.
o Realizar un piloto y utilizar sus resultados como elemento de venta, previa
utilizacion del cliente.
o Dar a conocer la firma a partir de semianarios virtuales gratuitos, con temas
relacionados con productividad y rentabilidad.
o Validar opciones de alianza con competidores de mayor reconocimiento para
ofrecer los productos como un joint venture.
Todas estas iniciativas, facilitdran la penetracion del mercado y la obtencion de

resultados en el corto plazo.

Respecto a la sostenibilidad:

e Laempresa se ha disefiado para armonizar con el entorno y mantener sus resultados en el
tiempo, tomando acciones hacia el ambiente y generando un impacto trascendente a nivel
de economia y competitividad del sector.

e La principal muestra de sostenibilidad de la empresa a crear, se encuentra en los
indicadores de retorno que presenta el proyecto de inversiéon. Contar con una TIR
superior al 40% y VPN superior a los $120.000.000 sobre una tasa esperada del 18%,
sobre una inversion de $100.000.000 resulta muy interesante para accionistas e

inversionistas de llegar a requerirse.
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