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RESUMEN

Este plan de negocios pretender estudiar la viabilidad de crear una empresa de consultoria para la
gestion organizacional en pequefias empresas del sector pléastico en la ciudad de Bogota,
analizando variables enddgenas y exdgenas para planear su puesta en marcha y funcionamiento

durante los siguientes tres afnos.



ABSTRACT

This business plan trying to study the feasibility of creating a consulting firm for the
organizational management in small plastic companies in the city of Bogota, analyzing
endogenous and exogenous variables to plan its implementation and operation for the next three

years.



. RESUMEN EJECUTIVO

1.1. Concepto del Negocio

Nuestra organizacion se dedica al asesoramiento para el desarrollo sostenible de las pequefas
empresas a través de la gestion de planes estratégicos y proyectos de desarrollo del capital
humano, con el fin de generar empresas competitivas en el mercado nacional y con capacidad de

proyeccion en el mercado extranjero.

Nuestros servicios se prestan con calidez humana para trabajar a la medida y el ritmo de

nuestros clientes, enmarcado siempre en la responsabilidad social.

1.2. Justificacién y antecedentes

Teniendo en cuenta que la actual administracion estatal tiene definido dentro de sus politicas de
crecimiento econdmico los tratados del libre comercio con los Estados Unidos y con otros paises
econdmicamente mas fuertes, las pequefias organizaciones deben entrar en procesos de cambio e
innovacion de sus procesos, productos y servicios, con el fin de tener ventaja competitiva frente
a las empresas del mismo sector nacionales y extranjeras y asi convertirse en una organizacion

estable, rentable y adaptable que genera valor agregado a cada una de las partes interesadas.

Para lograr este objetivo, es necesario trazar planes de accion que incluya la inversion en el
capital financiero, tecnolégico y humano, haciendo especial énfasis en la innovacion de los

procesos, es necesario salir de la esfera del dia a dia de la operacion para lograr la proyeccion, el
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crecimiento y la rentabilidad, sin embargo, en muchas ocasiones las empresas de pequefio
tamario en afan de sobrevivir en el mercado no tienen en cuenta 0 no saben cdmo realizar esta
gestion organizacional.

Por esta razon, el objetivo de este trabajo es hacer un plan de negocio para crear una empresa de
consultoria con el fin de apoyar la labor de los pequefios empresarios del sector de pléastico desde
la planeacion estratégica hasta la consecucion de los objetivos a través de la generacion de una
propuesta de aprendizaje organizacional desde el apalancamiento del capital humano, ya que en
este sector la mayoria de pequefias empresas no tienen una estructura ni plan de accion definido
que los apoye para enfrentar el tratado de libre comercio con Estados Unido, como se

mencionara mas adelante en el capitulo niamero de 2, referente al estudio de mercado y sector.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo corto plazo

Crear una empresa de consultoria orientada a favorecer el desarrollo y la Gestion
Organizacional en pequefias empresas (11-50 trabajadores) del sector del plastico en la

Ciudad de Bogota.

1.3.2. Objetivo a mediano plazo
Posicionarse entre las veinte mejores compaiiias de consultoria de desarrollo empresarial y

logro de objetivos estratégicos, para pequefias empresas en un plazo de cinco afios.



1.3.3. Objetivo a largo plazo
Tener presencia en las ciudades de Medellin, Cali, y Bucaramanga en un plazo maximo de 3

afios. Diversificar el sector econémico donde se ofrecen los servicios de nuestra empresa.

1.4. Estado actual del negocio

En el mercado colombiano existen una gran cantidad de empresas de consultoria en desarrollo
empresarial dirigidas a todos los sectores de la economia y a empresas de diferentes tamafios, en
la actualidad ofrecen servicios orientados al desarrollo personal dentro de la organizacion como
el coaching, procesos de empoderamiento, liderazgo y trabajo en equipo, sin embargo, gestionan
el recurso desde la individualidad y no la colectividad, factor importante para lograr los planes
estratégicos, sumado a esto, existe un gran nimero de consultoria extranjera que son contratados
por grandes empresas y al llegar a Colombia desean incursionar en el mercado de las pymes. (La
consultoriak. @ su alcance en  Colombia con  T&P, recuperado  en

http://www.tecnologiayproyectos.com/index.php?option=com content&view=article&id=17&It

emid=22)

1.5. Descripcion de Productos y/o servicios
Se creara consultorias para pequefias y medianas empresas con un modelo que promueva el
desarrollo basado en el fortalecimiento de la planeacion estratégica ajustado a las necesidades del

cliente; este paquete de servicios va desde la asesoria y consultoria inicial, puesta en marcha y


http://www.tecnologiayproyectos.com/index.php?option=com_content&view=article&id=17&Itemid=22
http://www.tecnologiayproyectos.com/index.php?option=com_content&view=article&id=17&Itemid=22

seguimiento de los programas en paquetes modulares que se ajusta al presupuesto de los

usuarios.

1.6. Potencial del Mercado en Cifras

Segun los estudios realizados por FUNDES, Colombia es un pais cuya economia se soporta en
empresas de pequefia escala, es asi que las PYMES y las microempresas representan el 90% del
parque empresarial nacional y generan el 73% del empleo y el 53% de la produccion bruta de los
sectores industrial, comercial y de servicios. (Rodriguez, Astrid, La realidad de la pyme

colombiana: desafio para el desarrollo, FUNDES, 2003)

® Micro

M Pequefia
m Mediana
B Grande

m Activos no reportados

Grafico No.1 Distribucion del parque empresarial Colombiano

Fuente: Elaboracion a partir de informacion de Confecamaras, 2001.citado por Rodriguez,
Astrid, La realidad de la pyme colombiana: desafio para el desarrollo, FUNDES, 2003



Dentro de este sector de Pymes se encuentra la mayoria de empresas del sector pléstico que en
Bogota se ubican en la Zona industria Montevideo al sur - occidente de Bogota, caracterizadas
por que el 95% del empleo que genera es de caracter operativo, y su enfoque se basa en la
satisfaccion de las necesidades de sus clientes inmediatos sin tener una proyeccion a largo plazo.
(Camara de comercio de Bogota, recuperado en

http://camara.cch.org.co/documentos/7571 prefilesciudades.pdf)

1.7. Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor

Las ventajas competitivas de GESTIONAMOS SAS., radica en prestar un servicio integral en
consultoria organizacional que favorezca el desarrollo y crecimiento de la empresa para
convertirla en competitiva frente a empresas del mismo sector, con las siguientes caracteristicas:

Generar confianza entregando a las pequefias empresas un servicio hecho a la medida de las
necesidades de la organizacion.

Ofrecer un paquete de servicios donde la asesoria inicial es un producto agregado por
Gestionamos SAS, donde como resultados se entregard a la compafiia un plan de intervencion;
posteriormente se ofrece el paquete de servicios por modulos asi: Dimension estratégica,
arquitectura organizacional (procesos y procedimientos, incluido las normas técnicas), dimension
cultural, dimensidn relacional; (el cliente puede elegir uno o varios médulos y de acuerdo con la
eleccion de la empresa se construye la oferta econdmica).Este servicio se prestara con precio
razonable de acuerdo a las utilidades netas de la empresa. El servicio se suministrard a empresas
pequefias del sector del plastico, inicialmente en la ciudad de Bogota, este sector se encuentra

actualmente en crecimiento y con oportunidad de expansion con el Tratado de Libre Comercio


http://camara.ccb.org.co/documentos/7571_prefilesciudades.pdf

1.8. Resumen de las Inversiones Requeridas
Inicialmente se tendrd un presupuesto de 30 millones de pesos aportados por sus tres socias en

cantidades iguales, para su funcionamiento en los seis primeros meses.

1.9. Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

Se estima realizar ventas anuales para el primer afio por $300.000.000 correspondientes a 100
modulos cada uno con un precio de venta de $3.000.000, los periodos en los cuales se considera
que se incrementara el namero de modulos a comercializar comprendera desde el mes de marzo
hasta el mes de septiembre. Se estableceran paquetes promocionales integrados por varios

modulos

1.10. Conclusiones Financieras y Evaluacion de Viabilidad
Teniendo en cuenta la proyeccion para los cinco primeros afios efectuada para el proyecto, se
concluye que el mismo es viable desde el punto de vista financiero, de acuerdo a las siguientes

consideraciones:

Se espera un volumen de ventas para el primer afio de $300 millones, con un incremento anual

del 3%.

Los gastos operativos para los tres primeros afios tienen un comportamiento similar al de los

ingresos, aumentan un 3% cada afo, para los afios cuatro y cinco, presentan un incremento del



4% y 5% respectivamente; este aumento esta dado principalmente por salarios de Administracion

y ventas.

El proyecto obtiene Punto de Equilibrio en ventas en el primer afio, siendo el valor minimo de

ventas para alcanzarlo de $145 Millones.

Para los cinco afios, el proyecto presenta un indicador de liquidez déptimo, lo que permite

garantizar el cumplimiento de las obligaciones tanto a corto como largo plazo.

1.11. Equipo de trabajo

Martha Patricia Acosta Torres, Psicologa cursando estudios de Especializacién en Gestion
Humana, Diplomado en Gestion del Desempefio Humano por competencias, Auditor Interno de
Calidad. Amplia trayectoria en la gestion y desarrollo de estrategias de mejora del area de
Recursos Humanos, conocimientos en ndmina y legislacion laboral, experiencia en posiciones
de jefatura y direccion en mdltiples sectores, manejo de grupos de trabajo e idoneidad en el
disefio e implementacién de proyectos incluyendo procesos de certificacion bajo la norma 1SO

9001:2008.

Deisy Mireya Castafieda Ramirez, Administradora de empresas con experiencia en el area de
Talento Humano y proceso administrativo, capacidad de cambio, adaptacion a nuevos entornos,
toma de decisiones y pasion por aprender nuevas cosas, habilidades de comunicacion, trabajo en

equipo, liderazgo, relaciones interpersonales, responsabilidad, creatividad e innovacion.

10



Magdanni Soler Riafo, Psicologa Especialista en Salud Ocupacional, cursando la
especializacion en Gestion Humana en la universidad EAN, con experiencia laboral en el
disefio, implementacion y medicién de los procesos de Gestion Humana; con capacidad para el

trabajo en equipo, manejo asertivo de situaciones criticas, facilidad para planeaciéon, con

orientacion al logro y compromiso laboral.
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1. MERCADEO

2.1. Analisis del sector

2.1.1. Caracterizacion del sector

Segun los estudios realizados por FUNDES, Colombia es un pais cuya economia se soporta en
empresas de pequefia escala, es asi que las PYMES y las microempresas representan el 90% del
parque empresarial nacional y generan el 73% del empleo y el 53% de la produccién bruta de los
sectores industrial, comercial y de servicios. (Rodriguez, Astrid, La realidad de la pyme

colombiana: desafio para el desarrollo, FUNDES, 2003)

De acuerdo con las cifras del DANE (2005), las microempresas conforman el 96,4% de los
establecimientos, las pequefias el 3,0%, las medianas el 0,5%, y las grandes 0,1%. Por personal
ocupado, las microempresas representan el 50,3% del empleo, las pequefas el 17,6%, las
medianas el 12,9%, y las grandes el 19,2%. A nivel geografico se presenta una alta
concentracion de empresas de todos los tamarfios, concentrandose especialmente en Bogota,
Medellin, Cali, Barranquilla. (Pymes en cifras, Revista Mision Pyme, Recuperado de

http://www.misionpyme.com/cms/content/view/107/41/)

Las actividades a las que se dedican las PYMES son en el sector de servicios, comercio e

industria, se estima que un alto porcentaje de las PYMES llevan practicas empresariales
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informarles, debido a los altos costos que tiene la formalidad, a pesar de los esfuerzos que se han

realizado desde el gobierno para disminuir trdmites e impuestos.

Por otra parte, el tipo de inversion que realizan las PYMES se concentra en reposicion de
maquinaria y equipos, menos en aumentar la capacidad instalada, tendencia a la inversion de
corto plazo, poca introduccion de cambio tecnoldgico, por tanto la innovacion y el desarrollo
empresarial es un campo que ha pasado a segundo plano, asi como, la adquisicion de tecnologias

para mejorar procesos productivos y de comunicacion.

Por tanto, la tendencia de las Pymes debe orientarse a la inversion en tecnificacion de los
procesos productivos y de comunicacion, asi como, invertir en el desarrollo empresarial, en el

recurso humano y en logro de los objetivos empresariales para sobresalir a la competencia.

Dentro del escenario actual y con firma del Tratado de libre comercio con Estados Unidos, se
genera una formula de crecimiento Yy asi lo reflejan los paises que han firmado acuerdos con la
principal economia del mundo, e igualmente constituye una politica que complementa otras del
Plan de Desarrollo; es una contribucion al crecimiento a través de la eliminacion de trabas e

incertidumbres.
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Ademas, gracias a este acuerdo, Colombia puede ser el trampolin para que aqui se establezcan
empresas de la region, de Europa, de Asia y de otras partes, las cuales, por la via de las bondades

del TLC colombiano, pueden aumentar sus ventas hacia la principal economia del mundo.

Estudios sefialan que un TLC entre Colombia y EE.UU., dard oportunidad de crecimiento y
exportacion a sectores como pesca, petroleo y gas, azlcar, textiles y prendas de vestir, cueros,
calzado, industrias de porcelana y joyeria, plastico, caucho entre otros, incluso los servicios
profesionales. No se puede olvidar que Estados Unidos es el pais que méas bienes compra al
mundo. Asi mismo, la experiencia de otros paises de América Latina muestra que sectores que
antes del proceso de integracion no registraban ningin comercio, generaron una dindmica

exportadora que no habia sido anticipada.

Las Mipyme base de nuestra economia y especialmente las que estan en el sector de
manufacturas, gracias al TLC contardn con equipos y materias primas mas econémicas, para
atender el mercado nacional. Mas de 80% de lo que Colombia le compra a Estados Unidos,
corresponde a bienes que aqui no se producen y el pais necesita. Las pymes nacionales, que en su
mayoria no son exportadoras sino que atienden el mercado local, tienen que importar equipos y
materias primas mas costosas. (Sergio Diaz (2012), Las 100 preguntas del TLC entrevista virtual,

recuperado de https://www.mincomercio.gov.co/publicaciones.php?id=2818)
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Este sector, que incluye Unicamente los productos de pléstico, no sus materias primas, produce
principalmente bolsas plésticas impresas y sin imprimir, tuberias de polivinilo, peliculas
tubulares de pléstico impresas, peliculas de polipropileno y peliculas de polietileno. EI hecho de
no incluir a las materias primas utilizadas es porque éstas figuran en el sector de otros quimicos

industriales.

Principales productos

B Otros productos

M Bolsas plasticas

H Tuberia de polivinilo

M Peliculas tubulares impresas
M Peliculas de polipropileno

M Peliculas de polietileno

Grafica No.2 Principales productos del pléastico.

Fuente Omar de Jesus Montilla Galvis, Recuperado en
http://www.scielo.org.co/scielo.php?pid=S0123- 232005000100001&

La industria pléastica nacional ha encontrado en la incorporacion de nuevos productos, la
inversion en tecnologia y el ahorro de materia prima los soportes para crecer, pese al alto costo
mundial de la materia prima necesaria para la produccién. La industria ha innovado en la
produccion de empaques para guardar alimentos y se ha preocupado del ahorro de materia prima

en casos como la produccién de botellas, en la que se ha reducido el grosor de los envases. Esto
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se debe a que los margenes de exportacién directa son ain pequefios y el impacto podria darse
por el lado de la disminucidon en la venta de materiales de embalaje para otras industrias que si

venden sus productos al extranjero.

2.1.2. Barreras de entrada y salida

Los retos dentro del sector estan mas orientados hacia la globalizacion de los negocios. El
Tratado de Libre Comercio traerd productos de buena calidad a precios competitivos. El desafio
esta para estas empresas en mejorar la tecnologia y procesos para incrementar la productividad y
calidad de los productos a precios bien competitivos, agilizar el proceso de cambio en la forma
en que hace negocios y la oferta de productos de acuerdo a las tendencias del mercado, de igual
manera se hace necesario contar con recurso humano competente, que esté en capacidad no
solamente de desempefiar un cargo sino que de manera real aporte a la organizacion, de acuerdo

a informe de Acoplasticos. (Asociacion Colombiana de Plasticos)

El sector de plastico en Colombia tiene un gran potencial para la inversién debido al tamafio de
su mercado y a su gran competitividad a nivel internacional, evidenciandose en el alto volumen
de exportaciones que presenta durante los ultimos afios. Adicionalmente la cadena productiva de
los plasticos es una de las mas importantes del pais, segin ACOPLASTICOS, esta presenta un
crecimiento anual del 7% (superior al esperado por el gremio ya que se habia estimado que el
crecimiento estaria alrededor del 6%), lo cual implica que cada 10 afios se dobla el consumo de

los productos plasticos en Colombia; también se debe tener presente que el sector es un
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exportador directo e indirecto, ya que muchos de los productos que se exportan incluyen
materiales plasticos, por ejemplo las exportaciones de flores Ilevan empaques plésticos, por esta
razén, cuando la economia en su conjunto crece, la industria del plastico tiende a comportarse de

la misma manera.

En 2010, en las exportaciones totales de manufacturas colombianas, los plasticos y sus derivados
representaron el 46.7%, en segundo lugar los cosméticos con 12%, productos de aseo personal

7.2% y articulos para el hogar 6.4%, como se observa en el grafico nimero 2.

Participacion en las exportaciones de los subsectores del
Sector Manufactura en 2010 - Colombia

Caucho y sus Muebles y equipos
Cerdmicaysus  manufacturas de oficina
manufacturas 5,4% 4,2%
5,4%
Vidrio y sus
manufacturas
6,3%

Plastico y sus
manufacturas
46,7%

Editorial y artes

gréficas
6,4%

Articulos para

el hogar
6,4%
Aseo Personal
7,2%
Cosméticos
12,0%
Grafico No. 3. Participacion en las exportaciones
Fuente: Camara de comercio Bogota, recuperado en

http://camara.ccb.org.co/ligera/documentos/8749 boletin_bogota_exporta_25 sector_manufactu
ra.pdf
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Asi mismo y de acuerdo al balance del sector industrial del 2011, realizado por el Departamento
de Planeacién Nacional, DANE , la participacion del sector de productos de caucho y plastico ha
aumentado significativamente respecto a su participacion en el Producto Interno Bruto del afio

2010, referente al primer semestre de 2011, como se evidencia el la tabla Nol.

TOTAL INDUSTRIA 100,0%0 3,7% 3,5%

Productos de caucho y de plastico 4,3% 3,7% 6,3%
Tabla No. 1 Participacion del sector plastico en el PIB 2010 -2011

2.2. Andlisis y estudio de mercado

2.2.1. Tendencias del mercado

El mercado objetivo al que va dirigido el producto, son las gerencias de pequefias empresas
sector plastico de la ciudad de Bogota, que quieran lograr desarrollo y crecimiento empresarial.
Este segmento del mercado se caracteriza por ser empresas que se concentran en la elaboracion
técnica de su producto o servicio y que la parte contable se encuentra clara y al dia, mas que en

la proyeccion a largo plazo de la organizacion.

2.2.2. Segmentacion del mercado
Son muy pocas las PYMES que se interesan en tener una planificacion estratégica para lograr

crecimiento o que se concentre en el desarrollo del talento humano como factor diferenciador
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para lograr éxito. Por tanto, el mercado potencial son las PYMES, de las que no se tiene un
numero aproximado de las que existen en Bogota ya que muchas no se encuentran registradas,
otras se registran y desaparecen, sin embargo se estiman que son el 31% del parque empresarial,
adicionalmente y aunque no esta contemplado en el inicio, existe un cliente potencial a futuro
que son las microempresas y empresas familiares que tienen el 60% de la representacion del

parque empresarial.

2.2.3. Descripcion de los clientes

La mayoria de empresas del sector pléstico se encuentran en la Zona industria Montevideo
ubicada al sur - occidente de Bogotd, caracterizadas por ser pequefias empresas con no mas de 50
trabajadores, de los cuales el 95% son de carécter operativo. Las empresas del sector plastico
estan siendo beneficiadas con la tendencia ecoldgica de remplazar los envases en vidrio, PVC,
polietileno y/o polipropileno, a envases de plastico, con un desarrollo tecnoldgico continuo,

concentrandose en desarrollos no contaminantes, biodegradables y que permita el reciclaje.

De acuerdo con un informe de Acoplasticos, las empresas del sector plastico se caracterizan por:

e Fuerte dependencia externa de materias primas, insumos, bienes de capital y tecnologias.
e Produccidn orientada prioritariamente al mercado interno.
e Deficiente infraestructura para la transferencia, innovacion y desarrollo tecnolégico.

e Imagen del pléastico no consolidada.
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e Falta de personal especializado con formacion superior y capacidad para emprender

desarrollo competitivo.

Entre las 500 empresas mas grandes de Bogota, documento elaborado por la Camara de
Comercio de Bogota en el afio 2005, ocho se dedicaban a la fabricacion de productos de plastico,
las cuales acumularon activos por $1,2 billones. Tres de ellas concentraron el 62% de este rubro:

Pavco S.A., puesto 132, Ajover S.A., puesto 155, y Multidimensionales S.A. con el puesto 185.

Esta industria mueve una produccion cercana a 3,7 millones de toneladas, con 493 empresas
inscritas segun ACOPLASTICOS, representando 42.284 empleados, lo cual contribuye al valor
de la produccién nacional del 4,2%. (Bogota — Cundinamarca y sus sectores productivos,
variables competitivas del producto plastico, recuperado de,
http://mapatecnologico.umng.edu.co/index.php?option=com_content&task=view&id=124&Item

id=239)

2.3.4. Estudio de mercado
Para el estudio de mercado se aplico una encuesta a 20 pequefias empresas, este numero es el
resultante del calculo de la formula de muestreo aleatorio simple para poblacion finita:

n= (P*Q*Z2*N) / (E(N — 1)) + (22PQ), donde

e n=tamafo de la muestra
e P=Probabilidad de éxito (90%)

e (Q=1-P (probabilidad de fracaso) (10%)


http://mapatecnologico.umng.edu.co/index.php?option=com_content&task=view&id=124&Itemid=239
http://mapatecnologico.umng.edu.co/index.php?option=com_content&task=view&id=124&Itemid=239

e N=Total de la poblacion (500)

o Z2=Veces (1,64)

e E2=Error
Con una confiabilidad del 90%, teniendo en cuenta que segun Acoplasticos, afirma que existen
500 registros de empresas con las siguientes caracteristicas: (Acoplasticos, Logros de un trabajo
continuo)
Empresas dedicadas al sector de plastico
Numero de trabajadores entre 11 y 50 personas
La base de datos fue construida a partir de registros de la cAmara de comercio de Bogota y por
referenciacion de profesionales que trabajan en el area de seguridad industrial y han prestado sus
servicios en estas empresas, con conocimiento de la necesidad de organizacion de procesos

empresariales.

El contacto se realizo telefonicamente y estaba dirigido a los gerentes o representantes legales de
cada una de las organizaciones, en caso de no encontrarse o no poder atender la solicitud, se

requeria el acompafiamiento del financiero; la encuesta aplicada fue la siguiente:
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ENCUESTA DE INTERES EN EL SERVICIO DE GESTION EMPRESARIAL

Reciba usted un cordial saludo, agradecemos de antemano el tiempo dedicado a contestar las preguntas
que se le realizaran a continuacion; el interés en hacer esta consulta es Gnicamente académico, por tanto
solicitamos el favor sea contestado con la mayor sinceridad posible ya que esto contribuye a tener
resultados precisos frente al producto que queremos disefiar, recuerde que la informacién aqui consignada
es completamente confidencial y sus resultados si lo desea seran entregados en un informe

posteriormente.

1. Describa brevemente a que se dedica su organizacion:

2. Cuantas personas conforman su organizacion? Escoja uno de los siguientes rangos:
a) De 11 a 20 trabajadores
b) De 21 a 30 trabajadores
c) De 31 a 40 trabajadores
d) De 41 a 50 trabajadores
e) De 500 més cuantos
f)

3. ¢Se encuentra definida la mision, vision y valores de su empresa?

Si No__
4. ¢Cree que es importante, definirlos?

Si No__

Describa su respuesta:

6.

¢ Tiene definidos los objetivos estratégicos de su organizacion?
Si No__

¢ Cree que es importante, definirlos?
Si No

Describa su respuesta:

8.

¢ Tiene definidos los procesos para la gestion de su Recurso Humano?
Si No

¢ Cree que es importante, definirlos?
Si No

Describa su respuesta:

10.

¢Compraria usted los servicios de una empresa que le ofrezca asesoria integral para desarrollar
los procesos de gestion descritos anteriormente segun las necesidades de su compafiia?
Si No

¢, Adquiriria usted un servicio, donde se encuentre definido por médulos la intervencion que

necesitan, donde hay disminucién de la tarifa de acuerdo a los médulos que adquieran?
Si No

Muchas gracias por su atencion
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Los resultados de la encuesta fueron los siguientes:

En cuanto a la primera pregunta se evidencia que el 80% de las empresas encuestadas se dedican
a la fabricacién de plasticos de alta y baja densidad, bolsas con o sin impresion en todos los
calibres, plasticos para el agro y bolsa biodegradable, mientras que el 20% restante se dedica a la
impresion de material publicitario en plastico.

En lo que respecta a la segunda pregunta, el nimero de personas que pertenecen a la nomina de

la compafiia se distribuye de la siguiente manera:

N° de personas que conforman la empresa

O T T T T

a)del11a20 b)de21a30 <c)de31a40 d)ded4l1a50 e)masde50

Del 100% de las empresas encuestadas el 40% pertenecen dentro de su nomina de 21 a 30

trabajadores, otro 40% tiene mas de 31 empleados y menos de 50.

La tercera y cuarta pregunta, referente a la definicion de mision, vision y valores corporativos las

respuestas fueron las siguientes:
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e e s

Defincion de Mision, Visidon y Valores

LR
mNO

En la gréafica anterior, se puede evidencia que el 70% de las empresas encuestadas no tienen
definida la plataforma estratégica, al revisar las respuestas descriptivas frente a la percepcion de
la importancia de formular la mision, la visién y los valores corporativos, todos contestan que es
importante ya que dan un horizonte a la organizacion mas si se tiene en cuenta que los grandes

competidores ya tienen ventaja en este tema.

La pregunta cinco y seis donde se indaga frente a los objetivos estratégicos de los negocios, da

como resultado:
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Definicion de Objetivos Estratégicos

12
10

8

6

4

2

0 .

S NO

El 100% de los encuestados, no tienen definidos los objetivos estratégicos de su empresa, o si los
tienen se encuentran de manera informal, es decir no estdn escritos ni cuenta con una
metodologia para su cumplimiento; al revisar la pregunta descriptiva el 100% considera muy
importante realizar esta identificacion de objetivos y formalizarlos para hacerlos reales y darle
rumbo a la compafiia, sin embargo manifiestan que no tienen el conocimiento para hacer esta

labor.

La pregunta séptima donde se busca preguntar los procesos para recursos humanos y la octava la
percepcion de importancia, se evidencia que el 100% de la poblacion encuestada no tienen
definidos y estructurados procesos para la gestion del capital humano, las respuestas de
percepcion de importancia arrojan que el 90% de las fabricas estan interesadas en gestionar el
recurso humano, ya que lo conocen y saben exactamente sus necesidades pero la cotidianidad y

en ocasiones la falta de conocimiento frente al tema no permiten que se estructure dicho proceso.
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La pregunta nimero 9 referente a la adquisicion de una asesoria integral los resultados fueron los

siguientes:

Adquisicion de Asesoria

Hsi

Hno

El 90% de los encuestados manifiestan su aprobacion y necesidad frente a un servicio de
asesoria, el 10% restante comenta que no le interesa ya que su motivacion no va dirigida a crecer

como empresa sino mantener su negocio en el lugar donde esta.

Por ultimo frente a la disposicion de adquirir el paquete modular a precios comodos Yy ajustados a
las necesidades de la empresa, correspondiente a la pregunta 10, el 90% de los encuestados
manifiestan que si, no obstante, después de evaluar bien en que se ve retribuida su inversion,

pues es dificil invertir en algo que no sea tecnificacion de procesos.
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En conclusion, se evidencia que el mercado de pequefia empresa esta sin explorar a profundidad,
lo que significa una verdadera oportunidad de negocio tanto para Gestionamos SAS como para
las pequefias fabricas dedicadas al sector de plastico, contribuyendo con esto al desarrollo social

y econdémico del pais.

De otra parte, al hacer la interaccion directamente con los representantes legales de cada una de
las pequefias empresas, se evidencia la falta de conocimiento frente a la gestion estratégica, a la
gestion del conocimiento y del recurso humano, la indagar porque se presenta esta situacion, se
observa que su interés primordial es la parte financiera desconociendo que la efectividad de los

procesos pueden lograr mayor rentabilidad.

Concluyendo asi que el servicio propuesto por GESTIONAMOS SAS, va tener una gran acogida
en el mercado, por dos motivos fundamentales, el primero, las empresas grandes no incursionan

en este mercado y segunda es una necesidad sentida que tiene el sector en este aspecto.

2.3. Analisis de la Competencia

En el mercado colombiano existen una gran cantidad de empresas de consultoria en desarrollo
empresarial dirigidas a todos los sectores de la economia y a empresas de diferentes tamafios, en
la actualidad ofrecen servicios orientados al desarrollo personal dentro de la organizacion como

el coaching, procesos de empoderamiento, liderazgo y trabajo en equipo, sin embargo, gestionan
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el recurso desde la individualidad y no la colectividad, factor importante para lograr los planes
estratégicos, sumado a esto, existe un gran nimero de consultoria extranjera que son contratados

por grandes empresas y al llegar a Colombia desean incursionar en el mercado de las pymes.

Realizando el analisis comparativo de GESTIONAMOS SAS, con la competencia, evidenciamos
dos situaciones:

Al ser el mercado objetivo empresas pequefias, consultoras de gran tamafio como Human
Capital, se convierten en empresas de dificil acceso a este sector por sus elevados costos, las
empresas reconocidas en el medio no realizan intervencion en el sector de pequefia empresa.

Al existir una necesidad sentida pero con la dificultad para costear este tipo de asesoria, las
pequefias empresas optan por contratar los servicios de personas naturales que tengan
especialidad en alguna de las areas organizacionales para que los asesoren por partes

dependiendo del objetivo de la intervencidn especifica sin un contexto direccionado.

Por tanto, la empresa en conformacion, tiene una ventaja al incursionar en el mercado de la
pequefia empresa, ya que los competidores cercanos estdn dedicados al desarrollo de las
empresas medianas (mas de 50 trabajadores); por otra parte, en Colombia existen conformas
cientos de empresas consultoras en Gestion Empresarial, sin embargo para efectos de este

estudio hacemos el comparativo con dos de ellas:
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NOMBRE  DE
ORGANIZACION

SERES
CONSULTORES SAS

Consuldem Ltda.

HUMANOS

LA | OBJETO SOCIAL Y

CARACTERISTICAS

Empresa dedicada a la
consultoria a pequefias
y medianas empresas
en procesos de Gestidn
Humana y  Salud
Ocupacional

Conformada hace mas
de cinco afos.

Dentro de sus clientes
se encuentran empresas
grandes como
Colsubsidio, clinica
Federico Lleras y en
empresas medianas.

Se ofrecen servicios
individuales de acuerdo
a la solicitud de la
organizacion.

Es una firma de
asesoria gerencial,
especializada en las

areas estratégica,
Financiera,
Organizacional y
Comercial, con un
enfoque de servicio al
cliente, buscando
brindarle el  mayor
beneficio al menor
costo.

VENTAJAS
GESTIONAMOS
SAS

Se presta servicio
de consultoria en
gestion humana a
empresa pequefa.

Ofrecemos
paquetes de
servicios
modulares con
visién global vy
estratégica de la
compaiiia.
Los clientes
escogen uno o0
varios  mddulos
que deseen
trabajar.

Fidelizamos al
cliente a través del
paquete de
Servicios.

Precios ajustados
a las empresas
clientes.

DESVENTAJAS
GESTIONAMOS
SAS

No se tiene
experiencia en el
mercado.

Mercado dificil de
incursionar.

Asesoria especifica
en finanzas y gestion
organizacional.

Falta de experiencia

y trayectoria
especifica-
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2.4. Estudio de precios

De acuerdo a la investigacion realizada a las empresas de consultoria, existen dos modalidades
para el cobro de los servicios; la primera consiste en establecer un porcentaje fijo sobre las
utilidades netas de la empresa cliente, lo cual permite tener mayor flexibilidad y ajustarse a las
necesidades del cliente. La segunda consiste en fijar una cuota por hora de asesoria,
independientemente del tamafio de la compafiia, sin embargo, si existe una diferenciacion de
precio dependiendo del sector al que se dedique; si es una empresa manufacturera los precios por
hora oscilan entre 80 mil y cien mil pesos, si es una empresa dedicada a la explotacion de

recursos naturales (petroleras-minerias) los precios oscilan entre 150 mil y 200 mil pesos la hora.

Para Gestionamos SAS, el valor sera presentado a los clientes por paquetes de 60 horas con valor
de $50.000 cada hora para un total por unidades de 60 horas, este paquete de horas incluye el
trabajo tedrico o de construccién de documentos, igualmente, si las necesidades del cliente exige

mas horas el precio por hora adicional es $45.000.

2.5. Plan de mercadeo

2.5.1. Concepto del servicio

Se creard un modelo que promueva el desarrollo de pequefias empresas basado en
fortalecimiento de la planeacion estratégica ajustado a las necesidades del cliente pues cada
empresa es diferente, con cultura y clima propio, con vision de futuro diferente, por esta razon, el
objetivo del principio hacer trazabilidad de cada uno de los procesos que se implementan con el

fin de hacer correcciones necesarias y generar en las partes interesadas la vision de sistema
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donde una falla en uno de los engranajes puede dafar toda la estructura por més sélida que esta

Sea.

Para la consultoria inicial, se contard con un equipo de tres profesionales especializados con el
fin de tener diferentes criterios metodoldgicos, quienes solicitaran el plan estratégico de la
compafiia para saber los lineamientos gerenciales de la compafiia, luego de esto se aclaran las
expectativas que tienen la gerencia con respecto a la consultoria, los alcances que se puede tener
y el compromiso que debe tener la gerencia frente a este proceso de Gestion al cambio.

Una vez analizados estos aspectos, el comité cientifico e investigador, comienza a diagnosticar
cuales son las necesidades de la empresa y a partir de esto se realizara la construcciéon del
modelo a la medida de la empresa, continuando con la sensibilizacion e implementacion de la
metodologia definida segun el tiempo y las mediciones estipuladas, una vez terminada esta fase,

se realizara el seguimiento necesario hasta que la empresa pueda trabajar sola con el modelo.

Los requerimientos e insumos para la elaboracién del servicio a medida del cliente son:

QUIEN REQUERIMIENTO/INSUMO

EMPRESA Revision del Plan estratégico, de no existir se debe elaborar.

CLIENTE Revision de los objetivos de la compafiia frente a lo que esperan

de la consultoria
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Compromiso de la alta gerencia para la inversion de los
recursos y apoyo en las actividades.

Elaboracion del diagnostico de necesidades

Estudios realizados anteriormente en la empresa

Materiales necesarios para actividades planteadas

Tiempo del recurso humano para ejecutar las actividades.

PROCESO DE | Analisis de la informacion recolectada

GESTION DEL | Investigacion del comité cientifico para la elaboracion del
CAMBIO producto con los ultimos avances tedricos

TECNOLOGIA Equipos de codmputo con acceso a internet

Equipos de comunicacion para tener contacto continuo con los

clientes

2.5.2. Estrategias de servicio

Dentro de las politicas de calidad, serd primordial la satisfaccion de las necesidades del cliente,
escuchar lo que necesitan cuales son sus suefios y proyecciones y a partir de esto, plasmar en
escrito, para poner en marcha el modelo de gestion de desarrollo empresarial con una asesoria a
la medida del cliente. Igualmente, se tendra un grupo de analistas y de observadores de mercados
que trabajen en anticiparse a las necesidades de los empresarios para ofrecer mejor calidad en el
servicio y un acompaflamiento constante, para hacer seguimiento a las estrategias

implementadas.
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2.5.3. Estrategias de calidad
La empresa en conformacién sera una reconocida por su seriedad y cumplimiento, que
desarrollara su actividad bajo principios de honestidad, transparencia y con una filosofia de gana-

gana. Con el propdsito de aplicar éstas declaraciones, se establecen las siguientes politicas:

~No se realizaran compromisos con los clientes que la compafiia no se encuentre en capacidad
de cumplir

» Los requerimientos de los clientes deberan ser especificados y siempre se contara con el
respectivo registro tanto de éstos como de los acuerdos de servicio

~ Cada venta realizada se administrard como un proyecto y se desarrollara a partir de un plan de
calidad

~ Los estandares de servicio y planes de calidad se desarrollaran de acuerdo con los
cronogramas establecidos

~ La prestacion del servicio debera serd evaluada y monitoreada constantemente,
implementando las acciones de mejora necesarias

~ Todas las personas que se vinculen a la compafiia deberan poseer las competencias personales
y técnicas requeridas

~El protocolo de servicio definido debera ser aplicado sin excepcion

+ Los esfuerzos se dirigiran a obtener la satisfaccion del cliente y su referenciarian.
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2.5.4. Estrategias de precio

La estrategia de precio a utilizar por Gestionamos SAS es de penetracion, es decir que
inicialmente se ingresara al mercado con un precio bajo, con la expectativa de cerrarles el paso a
los competidores y de establecer una posicion de predominio en el mercado, con la posibilidad

de conseguir una gran participacion en el este.

2.5.5. Estrategia de promocion

Para la promocién del servicio se iniciard dando a conocer el modelo de gestién a los gerentes de
las PYMES dando un 20% de descuento por la adquisicion del paquete de servicios entre los 30
primeros dias luego de presentada la propuesta, esta oferta se mantendra por un afio.
Adicionalmente, se ofrecera una asesoria 0 capacitacion de manera gratuita a los clientes que
envien referidos a la empresa y que adquieran el producto. A los clientes que adquieran nuestros
servicios, se dejara pautar de manera gratuita por un mes en la pagina de internet de la empresa

en conformacion.

2.5.6. Estrategia de Distribucion

La distribucion del servicio se realizard de acuerdo a las necesidades del cliente, es decir, los
consultores, se movilizaran hasta el domicilio de la empresa para ofrecer el producto e
implementarlo y se trasladard a las sedes que tenga la empresa cliente para realizar las

actividades que se consideren necesarias.
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2.5.7. Estrategias de Comunicacién

Para la comunicacion de los productos se realizaran basicamente dos actividades:

Publicidad informaética:

Se creard una pagina de internet cuya diagramacion permita que al entrar a los principales
buscadores y se realicen consultas con algunas palabras claves, el nombre de la organizacion en
conformacién, aparezca dentro de las tres primeras opciones, la pagina debe ser dindmica y con
posibilidad que el cliente pueda consultar en linea e interactuar con un asesor para consultas
inmediatas. Creacion de perfiles en todas las redes sociales y elaboracion de video corporativo
que puede ser consultado en internet para dar a conocer la marca.

Publicidad impresa:

Se realizaré Folletos, carteleras, vallas publicitarias, portafolios de servicios que seran entregados
a los gerentes de las Pymes y serdn ubicados en puntos estratégicos de la ciudad para su
respectiva promocion. Articulos promocionales grabados con el nombre de la empresa cliente y
regalos para gerentes y secretarias para hacer recordacion de las marcas. Conocer los gustos y

deseos de los gerentes para personalizar regalos y detalles.

2.6. Proyeccion de venta

La venta se realizara de manera directa, contactando a las personas participes del proceso
incluyendo a quien toma la decision de compra. El enfoque de la venta sera consultiva orientada
por tanto a identificar las necesidades reales del cliente potencial y de esta manera poder adaptar

el modelo en funcion de obtener los resultados esperados, de igual manera esta orientacion
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permite obtener un conocimiento integral de la compafiia, a partir del cual se podrian generar

diversas propuestas de intervencion.

La venta estard a cargo de la Gerencia Comercial quien de manera permanente estara generando
estrategias dirigidas a fortalecer éste proceso, apoyando el cumplimiento del presupuesto
establecido, para esto la empresa se apoyard en consultores con conocimiento especifico en
recursos humanos. De manera inicial se realizara el proceso de diagndstico sin ningln costo, lo
cual permitird un acercamiento a la compafiia, posibilitando generar alternativas de intervencion
que resulten viables y ajustadas tanto al contexto como a la dinamica propia de cada

organizacion.

Dentro de la estrategia comercial se considera establecer convenios y alianzas con proveedores
que presten sus servicios a pequefias empresas de éste sector con el fin de facilitar el contacto

con las mismas y de esta manera realizar una mayor y mejor aproximacion.

Se estima realizar ventas anuales para el primer afio por $300.000.000 correspondientes a 100
modulos cada uno con un precio de venta de $3.000.000, los periodos en los cuales se considera
que se incrementara el nimero de modulos a comercializar comprendera desde el mes de marzo
hasta el mes de septiembre. Se establecerdn paquetes promocionales integrados por varios
modulos los cuales seran ofrecidos a las compariias dependiendo de las necesidades identificadas

en la etapa de diagndstico, de acuerdo con la complejidad en la implementacion de los médulos
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seleccionados se definira el precio de venta el cual en todo caso resultard méas favorable por
paquete. Para los afios subsiguientes se establece que el incremento en el precio de venta de cada
modulo sera de 3% con excepcién del Ultimo afio con un 5%.Considerando que la promesa de
valor estara dada por la confianza que se genere en los clientes a través de la calidad, aplicacion
y resultados obtenidos por cada organizacion, los consultores dedicados a la comercializacion,
deberan contar con las competencias requeridas no solo para llegar al cliente potencial sino para
identificar de manera real sus necesidades y expectativas las cuales se deberan traducir y reflejar
en la estructuracion de la propuesta.

El seguimiento a los clientes reales y potenciales serd también parte de la estrategia comercial,

con lo que ademéas de monitorear el aspecto de servicio se buscara obtener referenciados.

Finalmente y entendiendo que lo Unico constante es el cambio, el servicio de consultoria asi
como el disefio de los mddulos estardn sometidos a revision continua lo que junto con las

lecciones aprendidas se constituirdn en insumo de mejora e innovacion frente al mercado.
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I11.  ASPECTOS TECNICOS

3.1. Ficha técnica del servicio

Nombre del servicio:

Tipo de Servicio:
Descripcion del

Servicio:

Lista de Insumos:

Duracion del servicio:

Asesoria integral en planeacion estratégica y en desarrollo del
Capital Humano

Consultoria

Asesoramiento, diagnostico, intervencion y seguimiento para el
desarrollo estratégico del recurso humano en pequefias empresas del
sector de plastico, con el fin de hacerlas competitivas para el

mercado nacional como extranjero.

Plan estratégico de la compafiia.
- Compromiso gerencial
- Diagnostico de necesidades
- Consultorias anteriores
- Recursos técnicos, financieros y humanos necesarios para la
ejecucién, implementacion y seguimiento de los planes de
accion resultantes de la etapa diagnostica.
El servicio serd prestado a las empresas en paquetes con duracion
méaxima de 60 horas por mes, donde en cada uno se contempla el
desarrollo de una herramienta que permita a la organizacion
solventar las necesidades percibidas e identificadas en el

diagnostico, es decir, el servicio sera prestado a la organizacion a la
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Calidad del servicio:

medida de los avances que presente y de acuerdo a los paquetes que
deseen adquirir.

La terminacion de la prestacion del servicio se hara una vez la
empresa decida que no necesitan mas la asesoria, cuando se culmine
con la implementacion de los modulos adquiridos y por evidencia
baja de resultados por falta de compromiso gerencial.

Para garantizar la calidad en el servicio, este podra ser Unicamente
prestado por profesionales especialistas en procesos de desarrollo
empresarial y humano, con experiencia en el mercado de minimo 3
afios y que se encuentran vinculados a GESTIONAMOS SAS.

Si el servicio prestado no cumple con las expectativas del cliente a
causa de sus prestadores de servicios, se devolverd la inversién

hecha con evaluacion previa de la situacion.
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3.2. Descripcion del proceso

[ SE REALIZA ] [ SE PROGRAMA ]
it ASESORIA ¥ SE NUEVO
SERVICIO No SRES s] CONTACTO EM
NECESIDAD € MESES
BUSCA LA ACCEDE A LOS

EMPRESA DE SERV|CIOS
COMSULTORIA

CLIENTE

SE REALIZA EL
DIAGNOSTICO DE st
MECESIDADES

- s1

SE ELABORA EL
MODELO DE
ACUERDO A LAS.
MECESIDADES
> SE SE REALIZA
SE PRESENTA PARA IMPLEMENTA EVALUACION
APROBACION DE = SECUN Las DE
GERENCIA ETAPAS EFECTIVIDAD
FUE EFECTIVG

SE APRDEO EL
PROYECTO? EL PROCESO
MO

GESTION DEL CAMBIO

Fuente: Autores

A través de la Direccion estratégica de calidad, se asegura que el servicio ofrecido al cliente se
cumpla de acuerdo con las especificaciones y condiciones definidas y pactadas, asi mismo la
implementacién de sistemas de medicion y monitoreo constante de la prestacion del servicio se

constituyen en insumo de mejora continua.

En busqueda de innovacion y fortalecimiento del modelo, se crea el comité cientifico de

investigacion, integrado en principio por los consultores, quienes alimentaran la mejora a través
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de la incorporacion experiencias adquiridas con los mismos clientes, recopilacion de sugerencias
y errores identificados susceptibles de ser corregidos. Asi mismo y buscando facilitar la
adecuacion del modelo a la realidad organizacional, se cuenta con un proceso de Gestion de

Cambio orientado a la formulacion del modelo teorico a la medida de cada empresa cliente.

Considerando que el capital intelectual de la empresa en conformacion se constituye en factor
clave y diferencial, la empresa incorpora el proceso de Gestion del Talento Humano cuyo
objetivo es vincular y mantener personal competente, con capacidad de aporte y clara orientacion
al servicio. En un primer momento se contara con psicologos que se desempefiaran como

consultores, sin embargo en el tiempo este equipo debera ser interdisciplinario.

3.3.  Necesidades y Requerimientos

3.3.1. Caracteristicas de la tecnologia

Para la prestacion del servicio se necesitan equipos de computo tanto portétiles como fijos, que
permitan acceso &gil a internet, con programas béasicos de Office (Word, Excel, Power Point,
etc.) y con acceso a las redes sociales con el fin de hacer mercadeo constante, por otra parte, se
requiere herramientas tecnoldgicas como péagina web, correo electrénico y paginas de chat con
clientes para resolver dudas e inquietudes.

Igualmente se necesitan equipos de comunicaciones para estar en contacto permanente con los

clientes como son, Teléfonos celulares y teléfonos fijos.
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3.3.2. Materias primas y suministros

Como materia prima se utilizara el conocimiento de cada uno de los consultores quienes idearan
estrategias de intervencion adecuadas para cada uno de los problemas de los clientes, estas
soluciones estratégicas deben estar basadas en conocimiento académico y en experiencias con
otras organizaciones.

Dentro de los suministros se solicitan:

Suministros Descripciones

Mobiliario de oficina Escritorio, sillas, teléfonos,
archivadores

Papeleria Resmas, esferos, marcadores,
Material para el desarrollo de
ayudas didacticas tanto
informaticas como fisicas.

Cuadernos Agendas

Impresoras Impresora Hp multifuncional
41000 con scanear y fotocopiadora

Computadores & computadores portatiles,
Toshiba con 3m de memoria y un

disco duro de 530
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3.4. Plan de Produccién

El plan de produccion del servicio esta definido de la siguiente manera:

Anadlisis de las expectativas de la organizacion versus los resultados del diagnostico con el fin de
saber exactamente el servicio a desarrollar.

Una vez definido cual es la estrategia a implementar, el comité se reunird para definir paso a
paso cual es la propuesta, cada proyecto debe incluir, objetivos, alcance, metas propuesta de
desarrollo e indicadores.

Una vez realizada la propuesta se visitara al cliente para exponer la propuesta y llegar al acuerdo
con el cliente con el fin que de su autorizacién para la puesta en marcha.

Los consultores desarrollaran la propuesta en las instalaciones del cliente en conjunto con los
trabajadores de la organizacion.

Se evaluard el servicio cada mes ejecutado con el fin de verificar desviaciones de cada proyecto.

3.4.1. Procesamiento de 6rdenes y control de inventarios

El procesamiento de 6rdenes de servicio se realizara de dos maneras:

Los clientes que soliciten los servicios deben diligenciar un formato via web donde autorizan y
aprueban los servicios ofrecidos, estas oOrdenes seran evaluadas por el comité técnico y
archivadas por numero de orden por el personal administrativo en el lugar destinado.

Cada consultor debe manejar un formato de orden de servicio de cada reunion o actividad

sostenida con el cliente como soporte de avances y ejecucion de actividades de los procesos.
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3.4.2. Capacidad de Produccion

Cada consultor estara inicialmente en la capacidad de atender 4 empresas con una duracion en
cada una de 60 horas, esta capacidad es tanto tedricas como ejecutadas, por tanto al ser 3
consultores, existe una capacidad total de atencion de 12 empresas, a medida que haya
oportunidad de crecimiento los consultores pasaran a ser asesores de las empresas y se contratara

personal para la ejecucion de tareas por tanto aumentara el numero de empresas por consultor.

3.4.3. Planes de control de calidad

Para el control de calidad de los servicios en cada orden de servicio existira una calificacion por
parte del cliente del servicio recibido, asi mismo, mensualmente se realizard una evaluacién
donde se describira la percepcion de calidad del producto por parte del cliente con el fin de

evaluar desviaciones y corregirlas a tiempo.

Igualmente, dentro de la pagina web existird un link de quejas, reclamos, peticiones y
felicitaciones que se revisaran semanalmente para dar curso a cada una de las solicitudes del

cliente.

Por altimo para garantizar la calidad del servicio este sera prestado Unicamente por profesionales

vinculados a GESTIONAMOS SAS, con experiencia académica y vivencial en el area.
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3.5. Procesos de investigacion y desarrollo

El proceso de investigacion sera constante y ejecutado por el comité cientifico quien debe a cada
servicio sustentarlo académicamente y realizara propuestas a los clientes cuando la solucion a la
problemaética del cliente asi lo amerite.

Si es necesario realizar investigacion del campo se debe contar con la autorizacion del cliente y
se debe cefiir a los pasos metodoldgicos descritos en el método cientifico, asi como, dar a

conocer los resultados a la organizacion que participo en la investigacion.

3.6. Infraestructura

En cuanto a las instalaciones locativas la empresa funcionara desde uno de los lugares de
vivienda de uno de los socios, posteriormente se definira si se adquirira o se alquilard un espacio
para que desde alli se opere. En caso de adelantarse alguna reunion de caracter especial, se hara

la contratacioén de los servicios de una oficina virtual.

3.7. Mano de obra requerida
Tomando en cuenta la naturaleza del negocio, no se contard con personal no calificado, como se
ha mencionado el servicio sera prestado por consultores especialistas en los diferentes temas

ofrecidos por la firma, como se especifica en Definiciones de perfiles.
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IV. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

4.1. Andlisis Estratégico

4.1.1 Misién

Estamos comprometidos con el desarrollo social y econdmico del pais favoreciendo el
crecimiento y posicionamiento de pequefias empresas en el mercado a través del asesoramiento
en direccionamiento estratégico y desarrollo humano, enmarcado dentro de la responsabilidad

social empresarial, la calidad del servicio y la satisfaccion total de nuestros clientes.

4.1.2. Vision
Gestionamos S.A.S. sera en el 2015 una empresa de consultoria reconocida en el sector de los
plasticos por su calidad y apoyo en el desarrollo organizacional de las pequefias empresas,

impulsandolas en un entorno competitivo para enfrentar los tratados de libre comercio.

4.1.3. Analisis DOFA
» Consultoria de desarrollo empresarial »p Gran cantidad de empresas de consultoria
dirigida a medianas empresas. de desarrollo empresarial.

» Modelo de desarrollo empresarial hecho a » Pymes solo interesadas en invertir para la

la medida y necesidad del cliente. tecnificacion de sus procesos.
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» Precio accesible para adquirir el servicio  »Poco interés en invertir en procesos de
» Gran numero de Pymes en el mercado gestion empresarial
DEBILIDADES FORTALEZAS
» Experiencia media de los socios respecto a » Baja inversion
la actividad a desarrollar » Servicio innovador
» No se cuenta con clientes iniciales » Capacidad financiera
» Poca experiencia en gestion administrativa
y financiera de los socios

» Perfiles muy similares de los socios

4.2. Estructura organizacional
4.2.1. Perfilesy funciones
Se contara con un Staff asesor que permitird apoyar los procesos estratégicos de la compafiia de

esta forma:
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CARGO: ASESOR JURIDICO

Entidad:

Gestionamos SAS

Dependencia:

Direccion Juridica

Nivel:

Directivo

Denominacion del Empleo:

Asesor Juridico

Jefe Inmediato:

Gerente general

Objetivo Liderar el proceso juridico de la Entidad
ofreciendo los servicios y asesorias legales
correspondientes garantizando la satisfaccion
de los clientes.

REQUSITOS

ESTUDIO EXPERIENCIA

Titulo universitario derecho
y/o estudios politicos.

Experiencia profesional relacionada con
Pymes, con reconocimiento en el medio y
vinculado con el sector académico que
permita  apoyar las actividades de
actualizacion e investigacion.

Conocimiento en sistemas de
informacion.

Titulo de postgrado en
modalidad de especializacion.

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS
TRANSVERSALES

* Orientacion a resultados
* Orientacion al usuario y al
ciudadano

. Transparencia
e Compromiso con la
Organizacion

* Reserva de Informacion

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
. Liderazgo
. Planeacion
. Toma de decisiones

* Direccion y Desarrollo de Personal
* Conocimiento del entorno
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CARGO ASESOR COMERCIAL

Entidad: Gestionamos SAS
Dependencia: Direccién Comercial
Nivel: Directivo

Denominacion del Empleo:

Asesor Comercial

Jefe Inmediato:

Gerente general

Objetivo
Liderar el proceso comercial de la Entidad
ofreciendo los servicios de Gestionamos SAS,
por medio del desarrollo de estrategias de
mercadeo y excelente servicio garantizando la
satisfaccion de los clientes.

REQUSITOS

ESTUDIO EXPERIENCIA

Titulo universitario en ramas
administrativas.

Experiencia profesional en ventas consultivas
y desarrollo de productos empresariales en
Pymes y Microempresas, cumplimiento de
metas y objetivos y manejo de presupuestos.

Conocimiento en sistemas de
informacion.

Titulo de postgrado en
modalidad de especializacion.

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS
TRANSVERSALES

e Orientacion a resultados
* Orientacion al usuario y al
ciudadano

. Transparencia
e Compromiso con la
Organizacion

e Reserva de Informacion

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
. Aprendizaje Continuo
. Experticia profesional
* Trabajo en equipo y Colaboracion
. Creatividad e Innovacion

* Aptitud cognoscitiva propia de la formacion
profesional
* Trabajo en equipo e interdisciplinario
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CARGO ASESOR DE GESTION HUMANA

Entidad: Gestionamos SAS
Dependencia: Direccién Gestion Humana
Nivel: Directivo

Denominacion del Empleo:

Asesor gestion humana

Jefe Inmediato:

Gerente general

Objetivo Analizar, plantear y disefias propuestas
organizacionales basadas en las necesidades
especificas de los clientes.

REQUSITOS

ESTUDIO EXPERIENCIA

Profesional en  Psicologia,
Administracion de empresas o

Ingenieria  Industrial, con
estudios de Postgrado
(Especializacion, Maestria o0
Doctorado) en procesos de

Gestidn organizacional

Experiencia y estudios en desarrollo de
procesos de gestién basados en competencias,
experiencia laboral en asesoria empresarial
preferiblemente vinculado al sector académico.

Conocimiento en sistemas de
informacion.

Titulo de postgrado en
modalidad de especializacion.

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS
TRANSVERSALES

* Orientacion a resultados
* Orientacion al usuario y al
ciudadano

. Transparencia

. Compromiso con la
Organizacion
* Reserva de Informacion

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
. Capacidad de analisis
. Organizacién
* Trabajo en equipo y Colaboracion
. Creatividad e Innovacién

* Servicio al cliente
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CARGO ASESOR DE CALIDAD

Entidad: Gestionamos SAS
Dependencia: Direccion de calidad
Nivel: Directivo

Denominacion del Empleo:

Asesor de calidad

Jefe Inmediato:

Gerente general

Objetivo Implementar y certificar en sistemas de
calidad y gestion empresarial los procesos
establecidos por la compariia

REQUSITOS

ESTUDIO EXPERIENCIA

Profesional en  Psicologia,
Administracion de empresas o0
Ingenierias, con experiencia en
procesos

Experiencia en implementacién y certificacion
de procesos de calidad.

Conocimiento en sistemas de
informacion.

Titulo de postgrado en
modalidad de especializacion.

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS
TRANSVERSALES

* Orientacion a resultados
* Orientacion al usuario y al
ciudadano

. Transparencia
e Compromiso con la
Organizacion

e Reserva de Informacion

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
. Pensamiento global
. Toma de desiciones
* Trabajo en equipo y Colaboracion
. Creatividad e Innovacion
. Servicio al cliente
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4.2.2. Procesos de gestion humana

La empresa en conformacion contara inicialmente con un equipo de profesionales especialistas
en Gestion Humana y con una amplia experiencia laboral que permitira desarrollar las labores de
consultoria de acuerdo a las necesidades de cada una de las organizaciones que requieran el
servicio. Los procesos estaran ajustados a las normas nacionales que los rigen, desde la
Constitucion Nacional, el codigo sustantivo del Trabajo, Ley 1429 de 2010 y las demas propias
de la legislacion Nacional. Una vez la empresa vaya creciendo se requerira el desarrollo de los

procesos de Gestion Humana de esta forma:

4.2.3. Esquema de contratacion y remuneracion

Se caracterizara por contar con profesionales expertos en procesos de Gestion Humana con
amplia experiencia en el medio de las organizaciones, especialmente implementando procesos de
desarrollo organizacional, para esto acudird a fuentes de reclutamiento como E- Hunters,
referidos y bases de datos de Instituciones Académicas con programas de especializacion

relacionados.

4.2.4. Seleccion

Dentro del proceso de seleccion se llevara a cabo los siguientes pasos:
Revision de perfiles de cada uno de los aspirantes.

Entrevista inicial

Estudio de antecedentes.
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Realizacion de pruebas psicotécnicas.
Entrevista semiestructurada de seleccién
Desarrollo experimental de un caso

Decision final de seleccion

4.2.5. Vinculacion

Una vez cumplidas las etapas del proceso de seleccidn, se dara paso al proceso de Vinculacion
del personal, a través de contratos de trabajo a término indefinido, el cual definira el salario (de
acuerdo al perfil profesional) y las funciones especificas del cargo.

Los funcionarios contardn con todas las garantias de ley, propias del cargo, que les permitan

tener seguridad respecto a su seguridad laboral.

4.2.6. Capacitacion

Se realizardn capacitaciones constantes al inicio de labores del personal vinculado y
posteriormente de 2 a 3 tres veces al afo, esto teniendo en cuenta que el area definida de la
consultoria no es un tema comun, por tanto se requiere actualizaciones constantes que permitan
el desarrollo de calidad de los objetivos de la organizacion. Asi mismo, teniendo en cuenta que la
empresa en conformacion se caracteriza por adaptarse a las necesidades y requerimientos de los

clientes, los funcionarios requieren constante capacitacion de acuerdo a estos requerimientos.
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4.2.7. Ambiente de trabajo

La empresa en conformacion se encuentra dedicada a la consultoria de organizaciones cuyo core
es el desarrollo de procesos organizacionales que favorezcan su crecimiento, por tanto, el
ambiente que se vivencia en la organizacion debe ser un claro ejemplo de clima laboral
agradable, favoreciendo valores como el respeto, la tolerancia y especialmente el trabajo en

equipo.

4.3. Aspectos legales

4.3.1. Nombre de la empresa:

GESTIONAMOS SAS, ya que la palabra significa accion realizada entre varias partes, una
parte seré el cliente y la otra parte, la organizacion, quienes juntos construiran el desarrollo social

a través de lograr el sostenimiento de pequefias empresas en el mercado.

4.3.2. Tipo de Empresa
Sector a la que pertenece: Servicios de tipo de consultoria a pequefias empresas del sector
Plastico a nivel Bogota, con profesionales altamente calificados y certificados que

implementaran soluciones estratégicas a la medida del cliente para el desarrollo organizacional.
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4.3.3. Ubicacion y tamafio
Inicialmente la Empresa estard ubicada en la Ciudad de Bogotd y por su tamafio es una
microempresa, ya que estard conformada por 3 profesionales en el &rea comercial, psicoldgica,

administrativa y legal.

4.4, Gastos administrativos
En cuanto a los gastos administrativos que incluyen arriendo, teléfono, suministros de oficina y
honorarios de contador éstos ascienden a $ 8.400.000 anuales, los gastos de ventas suman

$2.400.000 por concepto de publicidad.

4.5. Gastos de personal

Considerando que la empresa presta servicio de consultoria, los costos de produccion estan dados
principalmente por los gastos de personal discriminados asi: administrativos incluyendo
consultores y una secretaria los cuales ascienden anualmente a $ 100.741.738 y gastos de ventas

con un valor anual del $ 53.968.788

4.6. Gastos de Puesta en Marcha

Respecto a los Gastos de puesta en marcha, el valor anual corresponde a $5.400.000, por gastos

principalmente de publicidad, papeleria, pagina web, servicio de internet.
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V. ASPECTOS FINANCIEROS

5.1. Supuestos generales

Teniendo en cuenta la proyeccion para los cinco primeros afios efectuada para el proyecto, se
concluye que el mismo es viable desde el punto de vista financiero, de acuerdo a las siguientes

consideraciones:

Se espera un volumen de ventas para el primer afio de $300 millones, con un incremento anual

del 3%.

Los gastos operativos para los tres primeros afios tienen un comportamiento similar al de los
ingresos, aumentan un 3% cada afio, para los afios cuatro y cinco, presentan un incremento del
4% y 5% respectivamente; este aumento esta dado principalmente por salarios de Administracion

y ventas.

El proyecto obtiene Punto de Equilibrio en ventas en el primer afio, siendo el valor minimo de

ventas para alcanzarlo de $145 Millones.

Para los cinco afios, el proyecto presenta un indicador de liquidez 6ptimo, lo que permite

garantizar el cumplimiento de las obligaciones tanto a corto como largo plazo.

Nivel de endeudamiento: La empresa desde el comienzo mantiene un nivel de endeudamiento
bajo; es decir, que tiene la capacidad para operar con sus activos y esta en poco riesgo o ninguno,
de tener que acudir a su patrimonio para solventar las deudas que se le presenten. La propia
operacion del negocio, le da para practicamente financiarse, evitando tener que acudir a terceros,

esto es importante teniendo en cuenta que es una empresa de consultoria
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La sociedad a lo largo del periodo analizado, va adquiriendo mayor valor, ya que cuenta con un
nivel alto de excedentes, los cuales pueden ser reinvertidos con el 4nimo de aumentar la
capacidad instalada o pensar en adquirir inversiones que le permita obtener un margen de
rentabilidad acorde con el mercado, atomizando el riesgo. En el modelo se observa un aumento
considerable de recursos acumulados en Caja y Bancos, lo cual en la practica no seria
aconsejable, para estos recursos se debe buscar un destino que permita su maximizacion,
obteniendo como se menciono anteriormente una rentabilidad acorde con las expectativas de la

sociedad y del mercado.

El margen (bruto y neto) obtenido en el ejercicio es muy bueno para el periodo analizado,
gracias al comportamiento de las ventas y al aumento moderado de los gastos, los cuales estan
concentrados en el rubro de personal tanto administrativo como de ventas en un 93%,
aproximadamente para cada afio. EI Margen bruto en promedio para los cinco afios es del

44.28% y el neto para el mismo periodo es del 28,78%.

De acuerdo a las cifras, la sociedad lograria maximizar los recursos invertidos en el proyecto, ya
que se obtiene en el andlisis en VPN de $87 Millones, lo que indica que el proyecto es rentable y

financieramente viable.

Los flujos netos de efectivo, obtienen una TIR del 34,2%, bastante buena con respecto a la
rentabilidad promedio obtenida, la cual se podria tomar como la rentabilidad minima esperada en

el proyecto, es decir el 28,78%.
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La utilidad promedio para los cinco primero afios es de $92 Millones, asi mismo la sociedad
lograria un aumento en el patrimonio del afio cero al cinco de $193 Millones, lo que nos

confirma al aumento de valor de la misma.
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5.1.1. Balance general

BALANCE GENERAL
ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja y Bancos

Cuentas por Cobrar — Cartera
Gastos Diferidos y Operativos
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE
ACTIVO FIJO
TOTAL ACTIVOS
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE
Imporrenta por Pagar
Laborales por
(Cesantias e Ints.)
Parafiscales y Provisiones
Otros Pasivos
Obligacion (Crédito)
TOTAL
CORRIENTE
PASIVO LARGO PLAZO
Obligacion (Crédito)

TOTAL PASIVO MEDIANO
Y LARGO

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

Capital

Utilidad del Ejercicio

Utilidad Retenida Ejercicios

Pagar

PASIVO

ANO 0

$9,500,000
$15,000,000
$5,600,000
$30,100,000

$30,100,000

$0
$11,566,537
$11,566,537

$13,033,463
$13,033,463
$24,600,000

$5,500,000

ANO 1

$141,269,911
$15,000,000
$4,480,000
$160,749,911

$160,749,911
$45,863,973
$8,682,526
$2,494,000
$0

$13,033,463
$70,073,962

$0
$0
$70,073,962

$5,500,000
$85,175,949

ANO 2

$220,693,304
$15,000,000
$3,360,000
$239,053,304

$239,053,304

$47,902,936
$8,943,001

$2,568,820
$0

$0
$59,414,758

$0

$0
$59,414,758
$5,500,000

$88,962,596
$85,175,949

ANO 3

$220,547,376
$25,750,000
$2,240,000
$248,537,376

$248,537,376
$49,776,161
$9,211,291
$2,645,885
$0

$0
$61,633,337

$0
$61,633,337
$5,500,000

$92,441,442
$88,962,596

ANO 4

$227,830,813
$26,522,500
$1,120,000
$255,473,313

$255,473,313
$50,820,143

$9,579,743

$2,751,720
$0

$63,151,606

$0
$63,151,606
$5,500,000

$94,380,265
$92,441,442

ANO 5

$238,566,554
$27,318,175
$0
$265,884,729

$265,884,729
$53,569,750

$10,058,730

$2,889,306
$0

$66,517,786

$0
$66,517,786
$5,500,000

$99,486,678
$94,380,265



Anteriores

TOTAL PATRIMONIO $5,500,000 $90,675,949 $179,638,546 $186,904,039 $192,321,707 $199,366,943

TOTAL PASIVO Y $30,100,000 $160,749,911 $239,053,304 $248,537,376 $255,473,313 $265,884,729
PATRIMONIO



5.1.2. Estado de resultados

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO
Ventas

TOTAL COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

Salarios de Administracion
Gastos de Administracion
Salarios de Ventas

Gastos de Ventas
Amortizacion del Diferido
TOTAL

OPERACIONALES
UTILIDAD OPERACIONAL

GASTOS

Intereses Crédito

TOTAL GASTOS
OPERACIONALES
UTILIDAD NETA ANTES DE
IMPUESTOS

Impuesto de Renta

NO

UTILIDAD NETA

Afo 1

300,000,000

300,000,000
100,741,738
8,400,000
53,968,788
2,400,000
1,120,000
166,630,526
133,369,474
2,329,552
2,329,552
131,039,922

45,863,973

Afio 2

309,000,000

309,000,000

103,763,990

8,400,000
55,587,852
2,400,000
1,120,000
171,271,841
137,728,159
862,626
862,626
136,865,533

47,902,936

Afio 3

318,270,000

318,270,000

106,876,909
8,400,000
57,255,487
2,400,000
1,120,000
176,052,397

142,217,603

142,217,603

49,776,161

Afio 4

327,818,100

327,818,100

111,151,986
8,400,000
59,545,707
2,400,000
1,120,000
182,617,692

145,200,408

145,200,408

50,820,143

Afio 5

344,209,005

344,209,005
116,709,585
8,400,000
62,522,992
2,400,000
1,120,000
191,152,577

153,056,428

153,056,428

53,569,750



5.1.3.

Indicadores

INDICADORES

Indicadores
Liquidez

Periodo Promedio de Cobro

(dias)

Rotacion de Inventarios - M.P.

(dias)

Rotacion de Inventarios - P.P.

(dias)

Rotacion de Inventarios - P.T.

(dias)

Rotacién de Proveedores (dias)
Capacidad de pago (veces)
Endeudamiento (%)
Rentabilidad Bruta (%)
Rentabilidad Operacional (%)
Rentabilidad Neta (%)
Margen de Contribucidon (%o)
Otra informacion fianciera

VAN
TIR

Punto de Equilibrio en ventas ($)

85,175,949

ANO 1
2.29400347
30

0
0
0

60
57.251121
0.43591913
1
0.44456491
0.28391983
1

87927182.6
0.34166539
145289474

88,962,596

ANO 2
4.02346677
30

0
0
0

60
159.661532
0.24854188
1
0.4457222
0.28790484
1

92,441,442

ANO 3
4.03251531
30

0
0
0

60

0
0.24798418
1
0.44684577
0.29044975
1

94,380,265

ANO 4
4.04539695
30

0
0
0

60

0
0.24719453
1
0.44292981
0.28790437
1

99,486,678

ANO 5
3.99719752
30

0
0
0

60

0
0.25017528
1
0.44466131
0.28902985
1



PRIMER ANO FLUJO DE CAJA MENSUAL

MESES

VENTAS

l. Ingresos
Operativos

1. Ventas de
Contado

2. Ventas a
Crédito

3.
Recuperacion
Cartera

Total

Ingresos

Operativos
A. Fijos:

1. Pagos
Laborales:

Sueldos

Parafiscales

Cesantias e
Intereses

Prima de
servicios

MES 1

15,000,0
00

15,000,0
00

8,600,00
0

8,600,00
0

MES 2

15,000,0
00

15,000,0
00

15,000,0
00

15,000,0
00
11,094,0
00

8,600,00
0

2,494,00
0

MES 3

25,000,0
00

25,000,0
00

15,000,0
00

15,000,0
00
11,094,0
00

8,600,00
0

2,494,00
0

MES 4

35,000,0
00

35,000,0
00

25,000,0
00

25,000,0
00
11,094,0
00

8,600,00
0

2,494,00
0

MES 5

35,000,0
00

35,000,0
00

35,000,0
00

35,000,0
00
11,094,0
00

8,600,00
0

2,494,00
0

MES 6

35,000,0
00

35,000,0
00

35,000,0
00

35,000,0
00
15,392,2
80

8,600,00
0

2,494,00
0

4,298,28

MES 7

35,000,0
00

35,000,0
00

35,000,0
00

35,000,0
00
11,094,0
00

8,600,00
0

2,494,00

MES 8

35,000,00
0

35,000,00
0

35,000,00
0

35,000,00
0
11,094,00
0

8,600,000

2,494,000

MES 9

25,000,00
0

25,000,00
0

35,000,00
0

35,000,00
0
11,094,00
0

8,600,000

2,494,000

MES 10

15,000,00
0

15,000,00
0

25,000,00
0

25,000,00
0
11,094,00
0

8,600,000

2,494,000

MES 11

15,000,00
0

15,000,00
0

15,000,00
0

15,000,00
0
11,094,00
0

8,600,000

2,494,000

MES 12

15,000,00
0

15,000,00
0

15,000,00
0

15,000,00
0
19,695,72
0
8,600,000

2,494,000

4,298,280

TOTAL
ANO

300,000,0
00

300,000,0
00

285,000,0
00

585,000,0
00
143,534,0
00

103,200,0
00

27,434,00
0

8,596,560



Vacaciones
2.
Arrendamient -
0S
3. Servicios
100,000
Telefono
100,000
4,
Mantenimient -
0
5. Publicidad
200,000
6.
Transporte -
7. Otros
500,000
8.
Preoperativos  5,600,00
0
Subtotal
15,000,0
00
A. Variables

Total Gastos
Operativos 15,000,0
00
Superavit -
/(deficit) 15,000,0
Operativo 00

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,0
00

11,894,0
00

3,106,00
0

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,0
00

11,894,0
00

3,106,00
0

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,0
00

11,894,0
00

13,106,0
00

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,0
00

11,894,0
00

23,106,0
00

100,000

100,000

200,000

500,000

16,192,2
80

16,192,2
80

18,807,7
20

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,0
00

11,894,0
00

23,106,0
00

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,00
0

11,894,00
0

23,106,00
0

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,00
0

11,894,00
0

23,106,00
0

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,00
0

11,894,00
0

13,106,00
0

100,000

100,000

200,000

500,000

11,894,00
0

11,894,00
0

3,106,000

4,303,440

100,000

100,000

200,000

500,000

20,495,72
0

20,495,72
0

5,495,720

4,303,440

1,200,000

1,200,000

2,400,000

6,000,000

5,600,000

153,134,0
00

158,734,0
00

126,266,0
00



IV. Recursos

Obtenidos
1. Préstamo
Linea 24,600,0
Emprendimie 00
nto
2. Recursos
Propios 5,500,00
0
Subtotal
30,100,0 - - - - - - - - - - -
00
V.
Amortizacion -
Pasivos
Financieros
1. Cuotas de
Capital 912,007 921,127 930,339 939,642 949,039 958,529 968,114 977,795 987,573 997,449 1,007,424 1,017,498 11,566,53
Creédito 7
Propuesto
2. Intereses
Crédito 246,000 236,880 227,669 218,365 208,969 199,478 189,893 180,212 170,434 160,558 150,584 140,510 2,329,552
Propuesto
Subtotal
1,158,00 1,158,00 1,158,00 1,158,00 1,158,00 1,158,00 1,158,00 1,158,007 1,158,007 1,158,007 1,158,007 1,158,007 13,896,08
7 7 7 7 7 7 7 9
Superavit -
/(deficit) 13,9419 194799 1,947,99 11,9479 21,9479 17,649,7 219479 21,947,99 21,947,999 11,947,99 1,947,993 6,653,727 142,469,9
Financiero 93 3 3 93 93 13 93 3 3 3 11
SUPERAVIT

/ DEFICIT DE 13,9419 1,947,99 194799 11,9479 219479 17,649,7 219479 2194799 2194799 11,947,999 1,947,993 6,653,727 142,469,9
CAJA 93 3 3 93 93 13 93 3 3 3 11



CAJA FINAL

Gastos
personales
Servicios
Compartidos
Gastos
personales
Arriendo
Compartido
Subtotal

Saldo  Neto
Caja Mensual

13,941,9
93

70,000

150,000
100,000
320,000

13,621,9
93

13,941,9
93

15,889,9
85

70,000

150,000
100,000
320,000

1,627,99
3

15,889,9
85

17,837,9
78

70,000

150,000
100,000
320,000

1,627,99
3

17,837,9
78

29,785,9
70

70,000

150,000
100,000
320,000

11,627,9
93

29,785,9
70

51,733,9
63

70,000

150,000
100,000
320,000

21,627,9
93

51,733,9
63

69,383,6
75

70,000

150,000
100,000
320,000

17,329,7
13

69,383,6
75

91,331,6
68

70,000

150,000
100,000
320,000

21,627,9
93

91,331,66
8

113,279,6
61

70,000

150,000
100,000
320,000

21,627,99
3

113,279,6
61

135,227,6
53

70,000

150,000
100,000
320,000

21,627,99
3

135,227,6
55

147,175,6
46

70,000

150,000
100,000
320,000

11,627,99
3

147,175,6
46

149,123,6
38

70,000

150,000
100,000
320,000

1,627,993

149,123,6  834,711,8
38 30

142,469,9 977,181,7
11 41

70,000

150,000
100,000
320,000

6,973,727
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