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RESUMEN EJECUTIVO

Concepto del negocio
IBC CONSULTING GROUP nace de la idea de apoyar a las Mipymes nacionales y
extranjeras en dos fases criticas de la cadena de valor, la primera parte es el
abastecimiento en su cadena de suministros con el fin de establecer una estructura
inicial de costos que permita a dichas organizaciones ser competitivas en un entrono
globalizado, y en segundo lugar en brindar un acompafamiento a diferentes niveles a
las mismas empresas en su proyecto de internacionalizacién y ubicar los productos y

servicios en mercados internacionales.

Perfil de los emprendedores

Area de L. Nivel de Formacion Dominio de | Experiencia
- Profesion - :
especialidad Idiomas Profesional
pregrado Posg PhD Otro
Eliana Idrobo Ingeniera en X X Inglés, Automatizacion
Automatica Espafiol Avanzada,
Industrial Melexa s.a,
Indequipos
Group.
Lorena Gutierrez Administrador X X Espafiol Sector
a de Financiero
Empresas
Efrain Quintero Administrador X X Espariol, Hoteleria
de empresas Inglés
Sector
Financiero
Industria
Manufacturera
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Potencial de mercado en cifras

Aspectos macroecondémicos: Haciendo una revisidbn en cuanto al crecimiento del
comercio exterior de Colombia hacia otros paises, se observa que en términos
generales la balanza comercial es a favor, lo cual muestra que cada vez las empresas
estan mas enfocadas a la internacionalizacion de sus bienes y servicios, y que gracias
a los tratados de libre comercio hay mas oportunidades en el exterior y existen
companfias dispuestas a demandar nuestros servicios de BPO, en términos generales
se estima que el mercado del comercio exterior en lo corrido del afio 2012 esta por el

orden de 25.646 millones de dolares con corte a junio.

DANE

Colombia, balanza comercial
1980 - 2012 (Enero - junio)

Millones de délares FOB

Anos Exportaciones Importaciones Balanza var%
2004 16.788 15.649 1.139,7

2005 21.190 19.799 1.391,5 22,1%
2006 24.391 24.534 -143,0 -110,3%
2007 29.991 30.816 -824,3 476,3%
2008 37.626 37.155 470,5 -157,1%
2009 32.853 31.188 1.665,2 253,9%
2010 39.820 38.351 1.468,9 -11,8%
2011 56.954 51.998 4.955,5 237,4%




Vil

2012* 25.646 22.619 2.936,7 ’ -38,9% |

parcial a junio.

(DANE, www.dane.gov.co)

Mercado Obijetivo: dentro del analisis sectorial en cuanto al mercado objetivo al cual
IBC Consulting pretender abordar es a empresas ubicadas en el departamento de
Cundinamarca inicialmente dado que solo en esta zona del pais se encuentran
concentrado el 20 % del potencial exportador del pais, las exportaciones de esta zona

en el afio 2012 fueron de 4.000 millones de ddlares aproximadamente.

El sector terciario (servicios) en colombia
En 2010, el mayor crecimiento de la produccion brutanominal se presenté en las
empresas que desarrollanactividades de Otros servicios (12,5%) vy

actividadeseducacion superior privada (12,4%).

Segun el Dane de las empresas investigadas en 2010, el mayor coeficiente técnico
insumo producto? lo registré la actividadde salud humana privada (74,1%), seguida por
actividadespostales y de correo (69,7%) y los expendios de alimentosy bebidas
alcoholicas (66,8%). En contraste, lasactividades empresariales y la educacion superior

privadaregistraron los menores coeficientes (10,2% y 33,3%respectivamente).
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FUENIE: UANE ENCUesta Anual de Semvicics

El mayor valor agregado generado por las empresas investigadas, se presenté en las
actividades empresariales ($12.672,6 miles de millones), seguido por

telecomunicaciones ($8.673,9 miles de millones), y otras actividades empresariales

($5.547,3 miles de millones) .



ara tomar decisiones

DANE

Segun actividad econdémica

Numero de empresas

Nimero de
empresas

Alojamiento

Exp alimentos y beb

Act. Complem. y aux transporte
Agencias de viajes

Comeo
Telecomunicaciones
Inmnokiliariae y alquiler
Informafica

Act. empresariales
Pubdicidad

‘Ofras act. Empresariales
Educacion superior privada
Salud humana privada
Radio, tv y agencias noficias
‘Ofros servicios

Total

263
304
288
101
55
165
212
258
1,086
148
891
151
739
53
155
4,067

FUENTE: DANE — Encuesta Anual de Servicios

DANE

i Lanan s sww:

L CEE TS ST

Numero de empresas

1. Colombia. Variables principales, remuneracion promedio y productividad de los servicios investigados?,

segun sector de servicios desagregado
2009-2010 preliminares
Variaciones porcentuales corrientes?

Personal temporal

Personal ocupado ° Total

B Descripcion actividad economica contratadoatravés  emyneracion  Remuneracion por persona

o Total Remunerado de agencias

; % % % %
H1 Alojamiento -4,60 -4,78 1,42 1,28 6,37
H2  Expendio de alimentos ybebidas 0,84 0,79 -18,97 593 510
11 Actividades Complementarias al transporte 9,29 9,31 -11,37 11,01 1,56
12 Agencias de viajes -741 -7,58 -6,15 6,27 14,98
13 Actividades postales yde correo -1,00 -0,83 2,77 -0,70 0,13
14 Telecomunicaciones -731 -7,32 10,87 -0,99 6,83
K1 Inmobiliarias yalquiler de maquinaria y equipo sin operario 6,51 6,93 -4,.32 11,02 3,83
K2 Informatica y actividades conexas 6,34 6,39 9,67 14,29 743
K3 Actividades empresariales Empresariales 5,08 5,28 -20,08 9,04 357
K4 Publicidad -8,97 -9,25 9,46 143 11,77
K5 Otras actividades Empresariales 513 522 18,72 8,82 342
M Educacion superior privada 6,20 6,22 -17,24 15,85 9,07
N Salud humana privada 5,82 5,95 -1,58 12,87 6,53
O1 Radio, televisién y agencias de noticias 9,42 9,45 13,17 754 -1,75
02 Otros senvicios (cinematografia, otras de entretenimiento y otros servicios) 10,30 6,11 24,76 11,87 543




Ventajas competitivas y propuesta de valor
Producto final de alto valor agregado para nuestros clientes en términos de retorno
de su inversion, puesto que al momento de ejecutarse los planes estratégicos
propuestos por I.B.C, la empresa estaria alcanzando nuevos mercados, nuevos
proveedores y mejorando su cadena productiva, lo que llevaria al crecimiento

econdmico.

Liderazgo por costos: la organizacién busca posicionarse bajo una estrategia de
precios basado en el mercado potencial y en su capacidad de inversion, por lo cual

ofreceriamos paquetes diversos en precios

Generamos incremento en la eficiencia en costos de nuestros clientes, por ende un
alivio en los flujos de caja que le permitirAn hacer un proceso de internacionalizacién

mas tranquilo y estratégico de la mano de IBC.

Generacion de cadenas de gestion de conocimiento y acompafiamiento estratégico

en el corto, mediano y largo plazo.

Servicio InHouse: Involucramiento a mediano y largo plazo del equipo de trabajo,
dado que no solo son funcionarios contratados con un fin, también al ser asociados
haran parte del crecimiento y rentabilidad de la misma, lo cual se ve reflejando en
mayor compromiso e identificacién con la organizacién, y en un desarrollo profesional y

empresarial, asociados a IBC firma de consultoria.



Resumen de las inversiones requeridas

TOTAL ACUMULADO

LINEA PRESUPUESTO

CANT VIR PRECIOS
CONSULTORIA
NIVEL 1 (induccién/ evaluacion) 5 84.000.000
NIVEL 2 (documental) 4 99.000.000
NIVEL 3 (representacion Internacional) 3 162.500.000
TOTAL CONSULTORIA 199 299.500.000
COMERCIALIZACION
CONSUMO MASIVO 102.700 385.950.000
INDUSTRIALES 415.500 149.951.000
ESPECIALIZADOS 107.000 742.950.000
TOTAL COMERCIALIZACION 625.200 1.278.851.000
TOTAL VENTAS 2013 625.399 1.578.351.000

Presupuesto de ventas afio 2014 — 2017

Proyecciones de ventas y rentabilidad

LINEA

2.014 2.015 2.016 2.017

VIR
CONSULTORIA PRECIOS VIR PRECIOS VIR PRECIOS VIR PRECIOS
TOTAL CONSULTORIA 314.475 336.488 346.582 367.377
COMERCIALIZACION

1.342.793 1.436.789 1.479.892 1.568.686
TOTAL

Xi
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COMERCIALIZACION

TOTAL VENTAS 2013 1.657.268 1.773.277 1.826.475 1.936.064

Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Presupuesto de ventas
Dentro de la planeacion estratégica se tiene estimado tener una facturacion de

$1.578.000.000 aproximadamente de los cuales estd compuesto asi:

76.58% en actividades de comercializacion (modulo comercce)

23.41% en actividades de consultoria equivalentes $ 299.500.000

La proyeccion a los proximos 5 afos incrementara en 1.15% de su participacion en
el mercado y tasa de composicion de estas ventas sera en una proporcion del 70 %

comercial y del 30% en consultoria.

Evaluacion de viabilidad

Se considera el negocio viable dado en ocho caracteristicas puntuales:

Incremento constante el volumen de la balanza comercial colombiana lo cual hace

que haya una demanda comercial y del producto y los servicios.

A nivel financiero la rotacién del activo se da casi 5 veces en cada periodo.

La empresa cuenta con una prueba acida 6.46 veces lo cual quiere decir que la

empresa cuenta con una solvencia econdémica frente a una eventualidad a corto plazo.
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El patrimonio liquido tiene una rotacién de 3.2 en el periodo en el primer afo.

El capital de trabajo tiene una rotacion 3.11 veces en el primer afio.

A nivel de endeudamiento tiene solo el 30% comprometido de los cuales el 30% esta

en el corto plazo.

La rentabilidad de la inversién se puede determinar en 36.71%.

Un margen operacional de la activad 10% vy un rendimiento de 27.43 % en afio

2013.

Principales indicadores financieros IBC:

INDICADORES FINANCIEROS

2013
Cartera Clientes 297.550.000
Patrimonio Liquido 491.176.311
Ventas Netas 1.578.351.000
Activos Fijos Brutos 89.921.500
Inventario 200.000.000
Utilidad Bruta 625.251.178
Utilidad Neta 180.326.688
Utilidad Operacional 167.116.688
Utilidades Retenidas 0
Utilidad Antes de Impuestos 180.326.688
Gastos No Operacionales 24.375.000
Ingresos Netos 1.294.338.898
Costo de Ventas 893.807.200




Gatos financieros

2013
DE LIQUIDEZ
Liguidez General 3,95
Activo / Pasivo
Razén Corriente 8,17
Activo Corriente / Pasivo Corriente
Prueba Acida 6,46
(Activo Corriente - Inventarios) / Pasivo Corriente
Capital de Trabajo 507.446.311
Activo Corriente - Pasivo Corriente
DE ACTIVIDAD Y CICLO
Rotacion Cartera 57
(Cartera x 360) / Ventas Netas
Rotacion de Cartera (Veces) 53
360 / Dias Cartera a Mano
Rotacién Inventario 6,7
( Inventario x 360 ) / Costo Ventas
Rotacién de Inventarios (Veces) 4,5
360 / Dias Inventario a Mano
Ciclo Operacional 12,4

Dias Cartera a Mano + Dias inventario a Mano

XV



Rotacién Activos Fijos (Veces) 17,6
Ventas Netas / Activos Fijos Brutos

Rotacion del Patrimonio Liquido 3,2

( Ventas Netas / Patrimonio Liquido )

Rotacién del Activo Total 2,40

( Ventas Netas / Activo Total)

Rotacién del Capital de Trabajo 3,11

( Ventas Netas / ( Activo Corriente - Pasivo Corriente )

Periodo de Pago a Proveedores

(( Cuentas x Pagar Proveedores/ Costo Ventas) * 360) 173,4
Endeudamiento 2013
Nivel de Endeudamiento 29%
Pasivo Total / Activo Total
Apalancamiento (Veces) 84%
Total Pasivo / Patrimonio
Concentracién Endeudamiento Corto Plazo 60%
( Pasivo Corriente / Pasivo Total )
DE RENTABILIDAD

Rentabilidad del Patrimonio 36,71%
Utilidad Neta / Patrimonio

Margen Bruto 39,61%
Utilidad Bruta / Ventas Netas

Margen Operacional de Actividad 10,59%
Utilidad Operacional / Ventas Netas

Margen Neto de Actividad 11,43%

XV



Utilidad Neta / Ventas Netas

Rendimiento de la Inversion

27,43%

(Utilidad Neta/Ventas) x (Ventas/Activo Total)

XVI
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MODULO 1: NATURALEZA DEL PROYECTO

Justificacion
Las empresas buscan de manera directa o indirecta poder satisfacer todas las
necesidades generadas en el actual ambiente dinamico y globalizado, basado en la

comunicacién y en la accesibilidad de la informacion a tiempo.

La capacidad de destacar e identificar para las empresas aquellas actividades que
generan mayor valor agregado en su negocio o en su cadena de valor, seguidas de la
actividades que le generen mayores ingresos y mejor aprovechamiento de sus
recursos, forjando mayor valor a su ejercicio empresarial a través del suministro de
informacion estadistica confiable y oportuna, hacen que el servicio ofrecido sea de

importancia para las Mipymes.

IBC CONSULTING GROUP nace de la idea de apoyar a las Mipymes en dos fases
criticas de la cadena de valor, la primera parte es el abastecimiento en su cadena de
suministros con el fin de establecer una estructura inicial de costos que permita a
dichas organizaciones ser competitivas en un entrono globalizado, y en segundo lugar
en brindar un acompafiamiento a diferentes niveles a las mismas empresas en su
proyecto de internacionalizaciéon y ubicar los productos y servicios en mercados

internacionales.

Esto lo logramos a través de ofertar dos lineas de negocio (Consulting & Comerce)
soluciones empresariales integrales a empresas que no cuentan con areas de comercio

internacional in house. En este momento Colombia se encuentra en un proceso de
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consolidacion de acuerdos comerciales con paises con alto potencial de colocacion de
producto local en dichos mercados, lo cual ofertar este tipo de producto se hace
atractivo para empresas que si bien tienen una intencion firme de internacionalizar sus
bienes, no cuentan con una hoja de ruta apropiada para cumplir dicho objetivo

corporativo.

Nombre de la empresa

[.B.C. International Business Consulting

Tipo de empresa

Empresa de servicios
Dirigida a: Empresas nacionales con enfoque de comercio exterior y empresas

extranjeras que deseen hacer negocios con Colombia

Tipo de servicios:

Consultoria: En Logistica Internacional e Investigacion de Mercados

Comercio Exterior: Actividades de Importacion y Exportacion de productos.

Ubicacion y tamaiio:

La empresa tendra su domicilio en Bogota

Su clasificacion sera de Microempresa porque sus activos estaran por debajo de $

256.000.000.
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Se espera realizar una conformacion societaria tipo S.A.S (Sociedad por Acciones

simplificada)

Mision — vision

Mision
Apoyar a empresas nacionales y extranjeras que deseen internacionalizarse,
ofreciéndoles servicios de Consultoria, comercio y suministro de Informacion logistica
Internacional y de Mercados con el objeto de aumentar la competitividad de nuestros
clientes en un contexto enmarcado por globalizacion de las economias, ofertando
servicios y productos que brindan fortalecimiento en los procesos de cadena de valor,
soportados en un equipo con alta orientacion al logro para brindar un acompafiamiento

eficiente a nuestro mercado objetivo.

Vision
Ser una empresa de servicios de consultoria y comercio internacional lider en
Colombia con productos y servicios que generan soluciones corporativas a nuestros
clientes generando relacion a largo plazo que contribuye al desarrollo y mejoramiento

de la economia nacional.

Objetivos. Corto plazo. Afol
En el marco legal: Establecer la compafiia en el marco de formalizaciébn empresarial

y normatividad legal.

Iniciar el proceso de implementacion y ejecucion del plan de negocio y sus

estrategias comerciales.
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Adelantar actividades de penetraciéon de mercado de los servicios de la compafiia.

Objetivos. Mediano plazo. Afio 2
Tener un portafolio estructurado a la medida de los clientes y un nimero de clientes

superior a 20, que permitan una sostenibilidad de la empresa.

Objetivos. Largo plazo. Afo 5
Ser reconocida como una empresa gestora en comercio exterior, posicionados por el

elemento diferenciador de la I.B.C.

Ventajas competitivas.

Producto final de alto valor agregado para nuestros clientes en términos de retorno
de su inversion, puesto que al momento de ejecutarse los planes estratégicos
propuestos por I.B.C, la empresa estaria alcanzando nuevos mercados, nuevos
proveedores y mejorando su cadena productiva, lo que llevaria al crecimiento

econdmico.

Liderazgo por costos: la organizacién busca posicionarse bajo una estrategia de
precios basado en el mercado potencial y en su capacidad de inversion, por lo cual

ofreceriamos paquetes diversos en precios.

Generamos incremento en la eficiencia en costos de nuestros clientes, por ende un
alivio en los flujos de caja que le permitirdn hacer un proceso de internacionalizacion

mas tranquilo y estratégico de la mano de IBC.
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Generacion de cadenas de gestion de conocimiento y acompafiamiento estratégico

en el corto, mediano y largo plazo.

Servicio InHouse.

Involucramiento a mediano y largo plazo del equipo de trabajo, dado que no solo son
funcionarios contratados con un fin, también al ser asociados haran parte del
crecimiento y rentabilidad de la misma, lo cual se ve reflejando en mayor compromiso e
identificacion con la organizacion, y en un desarrollo profesional y empresarial,

asociados a IBC firma de consultoria.

Perfil de los emprendedores

Eliana Idrobo
Ingeniera en Automatica Industrial con una excelente trayectoria a nivel profesional
que inicio en el area técnica y us6 esa fundamentacion como base para tener un muy
buen desarrollo en el area comercial, trabajando con suministro de equipos asi como
suministro de la solucion completa, apasionada por los temas relacionados a

estrategias de negociacion, desarrollo de iniciativas, marketing comercial.

Efrain Quintero
Administrador de empresas con experiencia en el area de mercadeo del Banco de
Bogota en la Jefatura de productos transaccionales en la gerencia corporativa,
Gerencia Comercial de una sociedad hotelera e Inmobiliaria. Actualmente Gerente

General de Facomallas S.A. compafia ubicada en el sector industrial manufacturero de
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pais constituida hace mas de 45 afos, Fortalezas en planeacién estratégica, en

estadistica y en finanzas.

Lorena Gutiérrez
Administradora de empresa de la EAN, con experiencia administrativa y en
actividades de consultoria, elaboracion de términos de referencia y seguimiento a
contratos, experiencia en los sectores bursatil, bancario financiero, manejo de
relaciones y gestion con entidades gubernamentales, agremiaciones y entes privados
para el fortalecimiento a las empresas, esencialmente las Mi pymes Nacionales.

Actualmente es coordinadora comercial en Bancoldex.

MODULO 2: MERCADO

Investigacion del mercado

Analisis del mercado

El sector mipyme en colombia
De acuerdo con las cifras del Dane, las microempresas conforman el 96,4% de los

establecimientos, las pequefas el 3,0% y las medianas el 0,5%.

Colombia es un pais cuya economia se soporta en empresas de pequefa
escala. Las mipymes representan al menos el 90% del parque empresarial nacional,
generan el 73% del empleo y aportan el 53% de la produccion bruta de los sectores

industrial, comercial y de servicios.
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Representan el 31% de la inversion neta del pais y participan con el 33% de las
exportaciones, segun datos suministrados por el DANE. La importancia de las mipymes
(micro, pequefias y medianas empresas) es alta en relacion con los efectos econémicos
debido a que es claro su efecto sobre el crecimiento del nivel de produccion y, sobre

todo, la redistribucion del ingreso y la riqueza.

Cinco departamentos concentran el 79% de las grandes empresas y el 62% de las

microempresas y las mipymes del pais:

1) Bogota tiene el mayor niumero de mipymes con el 22,8%, las grandes de la

capital conforman el 36,1% de las empresas.

2) Antioquia posee el 13,5% de las mipymes del pais y las grandes el 17,9% de

las empresas de esa region.

3) Valle posee el 9,6% de las mipymes del pais y las grandes el 9,2 % de las

empresas de esa region.

4)  Cundinamarca posee el 6,3% de las mipymes y las grandes el 7,3 % de las

empresas de esa region.

5) Santander posee el 59% de las mipymes y las grandes el 3,5 % de las

empresas de esa region.

6) Atlantico posee el 4,2% de las mipymes y las grandes el 52 % de las

empresas de esa region.
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7) El resto del pais posee el 37,8% de las mipymes y las grandes el 20,8 % de las

empresas.

Entre las caracteristicas mas relevantes de las Microempresas, se destacan: sus
altos niveles de informalidad, sus bajos niveles de asociatividad, la carencia de los
mercados a los que dirigen sus productos, el bajo nivel tecnoldgico y de formacion de

sus recursos humanos, y el limitado acceso al sector financiero.

El conocimiento, la tecnologia, la innovacion y la creatividad son caracteristicas
imprescindibles de la competitividad empresarial, sin embargo, se manifiesta en la
Mipymes que la capacitacion, la investigacion e inversion en innovacion son algunos de
los procesos mas descuidados, puestos que no cuentan con un diagnéstico de
necesidades, no tienen un plan establecido y previamente elaborado y no tienen

presupuesto para desarrollar los programas.

Concluimos de este analisis que como mercado objetivo del presente plan de
negocio un gran porcentaje de micro y pequefias empresas no estan realmente
preparadas para asumir los retos de cualquier Tratado de Libre Comercio (TLC) y de la
competitividad internacional, debido a las multiples debilidades que tienen no sélo en su
estructura interna (tecnologia, produccién, calidad, satisfacciéon del cliente, recursos
humanos) sino también en cuanto a su capacidad de negociacién, dado que las
condiciones realmente no van a ser balanceadas y equitativas para los actores que

intervienen en esta relacion de intercambio comercial y de internacionalizacion.
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Anélisis del sector

Los servicios constituyen el sector terciario de la economia, el cual merece la misma
importancia y tratamiento que otros. El fundamento de este sector esta basado en la
competencia en mercados Globales y el manejo eficiente de la informacion. Para el
desarrollo de este tema se parte del concepto servicios, para luego adentrarse en
conceptos como comercio y sus modalidades, incidencia nacional e internacionales,
instituciones, normatividad nacional e internacional, impuestos, aranceles,
procedimiento de exportaciones, barreras arancelarias, zonas francas, incentivos
fiscales, limitaciones fisicas y de comunicaciones, aspectos financieros y demas

relevantes del comercio de bienes y servicios exportables.

Este es el sector con mayor dinamismo en la economia global y reviste importancia
no soélo por si mismo, sino porque los servicios son insumos esenciales en la
produccion de la mayoria de las mercancias, ocasionando que sus estadisticas hayan
ganado preponderancia a partir del proceso de globalizacion y en particular en el marco
de las negociaciones de acuerdos comerciales sobre el comercio internacional de
servicios, asi como para implementacién de la politica nacional de competitividad y
productividad, particularmente orientada a los sectores de servicios que vienen siendo

identificados como de talla mundial.i

Durante el afio 2010, el mayor nUmero de personas ocupadas se concentro en las
actividades empresariales con 778.894 personas, seguido por otrasactividades
empresariales con 148.944 personas y actividades relacionadas con la salud humana

con 104.109 personas.
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En 2010, las empresas que presentaron la remuneracion promedio por persona mas
alta fueron las pertenecientes a informatica y actividades conexas ($39,0 millones),
seguidas por las actividades de telecomunicaciones ($38,2 millones) y las de radio,

television y agencias de noticias ($37,2 mllones).

Las actividades empresariales y las de expendio de alimentos y bebidas alcohdlicas,
registraron los promedios mas bajos ($13,6 millones y $14,2 millones,

respectivamente).

El empleo en el sector de los servicios crecio 3,3% en el mismo periodo.

El personal permanente represent6 el 60,8% del total del personal del sector en el

trimestre en referencia.

El personal en mision, colocado por las empresas especializadas en la obtencion y

suministro de personal, aumento 5,9%.

En el afio 2008, los ingresos operacionales reales de los servicios investigados

crecieron 4,8% con relacion a 2007; el empleo aumento 5,9%.



Balanza comercial

Colombia, balanza comercial

1990 - 2012 (Enero - febrero)

Millones de

délares FOB
Afos Exportaciones Importaciones Balanza
1990 6.765 5.149 1.616,3
1991 7.244 4.569 2.675,7
1992 7.065 6.145 920,4
1993 7.123 9.089 -1.965,2
1994 8.538 11.094 -2.556,4
1995 10.201 12.952 -2.751,3
1996 10.648 12.792 -2.144,3
1997 11.549 14.369 -2.820,2
1998 10.866 13.768 -2.902,4
1999 11.617 9.991 1.626,0
2000 13.158 10.998 2.160,5
2001 12.330 11.997 333,3
2002 11.975 11.897 78,2
2003 13.129 13.026 102,8
2004 16.788 15.649 1.139,7
2005 21.190 19.799 1.391,5
2006 24.391 24.534 -143,0
2007 29.991 30.816 -824,3
2008 37.626 37.155 470,5
2009 32.853 31.188 1.665,2
2010 39.820 38.351 1.468,9
2011 56.954 51.998 4.955,5
2012* 9.527 8.511 1.015,8

Fuente : DIAN Calculos: DANE

* Corresponde a los meses de enero a febrero de 2012
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EXPORTACIONES TOTALES SEGUN CIIU

Colombia, exportaciones totales, segun ClIU Rev. 3

28

1995 -2012°

Millones de délares FOB

Sector 2005 Part (%) 2006 Part (%) 2007 Part (%) 2008 Part (%) 2009 Part (%) 2010 Part (%) 2011 Part (%) 2012* Part (%)

Total Exportaciones 21.190 100,00 24.391 100,00 29.991 100,00 37.626 100,00 32.853 100,00 39.820 100,00 56.954 100,00 9.527 100,00
Sector agropecuario, ganaderia, caza y silvicultura 1.713 8,09 1.862 7,63 2.105 7,02 2.130 5,66 2.077 6,32 2.147 6,09 2.264 3,98 356 3,74
Sector minero 6.523 30,78 7.415 30,40 8.971 29,91 14.268 37,92 13.786 41,96 19.147 33,69 31.260 54,89 5.501 57,74
Sector Industrial 12.778 60,30 14.966 61,36 18.838 62,81 21.172 56,27 16.875 51,37 18.446 59,92 23.276 40,87 3.574 37,52
Productos alimenticios y bebidas 2.828 13,35 3.002 12,31 3.663 12,21 4.489 11,93 3.858 11,74 3.582 13,44 4.768 8,37 676 7,10
Productos de tabaco 35 0,16 33 0,13 39 0,13 21 0,06 14 0,04 ) 0,07 7 0,01 0 0,00
Fabricacion de productos textiles 446 2,11 502 2,06 872 2,91 1.073 2,85 702 2,14 476 3,24 564 0,99 74 0,77
Fabricacién de prendas de vestir 792 3,74 815 3,34 1.099 3,66 1.005 2,67 501 1,53 545 3,13 540 0,95 77 0,81
Cuero y sus derivados; calzado 202 0,95 238 0,97 464 1,55 670 1,78 289 0,88 229 1,54 260 0,46 30 0,31
Industria maderera 35 0,17 44 0,18 71 0,24 74 0,20 42 0,13 28 0,23 29 0,05 4 0,04
Papel, cartén y sus productos 323 1,52 394 1,61 504 1,68 593 1,58 547 1,67 497 1,57 550 0,97 67 0,70
Actividades de edicién e impresion 231 1,09 239 0,98 293 0,98 278 0,74 217 0,66 169 0,72 186 0,33 23 0,24
Fabricacion de productos de la refinacién del petréleo 1.684 7,95 1.896 7,77 1.942 6,48 3.213 8,54 2.101 6,40 3.405 8,16 5.150 9,04 849 8,91
Fabricacién de sustancias y productos quimicos 1.595 7,53 1.806 7,40 2.169 7,23 2.674 7,11 2.482 7,56 2.613 6,85 3.053 5,36 479 5,03
Fabricacion de productos de caucho y plastico 477 2,25 569 2,33 690 2,30 772 2,05 620 1,89 638 2,09 751 1,32 110 1,16
Otros productos minerales no metalicos 422 1,99 519 2,13 604 2,01 585 1,56 470 1,43 415 1,96 470 0,82 83 0,87
Fabricacion de productos metallirgicos basicos 1.886 8,90 2.714 11,13 3.293 10,98 2.751 7,31 2.798 8,52 3.853 9,68 4.404 7,73 786 8,25
Productos elaborados de metal 218 1,03 270 ALl 350 iL il 469 iL 725 350 1,07 263 0,90 278 0,49 42 0,44
Fabricaciéon de maquinaria y equipo 277 1,31 326 1,34 463 1,54 609 1,62 554 1,69 358 1,28 409 0,72 60 0,63
Fabricacién de maquinaria de oficina 10 0,05 13 0,05 13 0,04 15 0,04 10 0,03 8 0,02 7 0,01 1 0,01
Fabricacion de maquinaria y aparatos eléctricos 190 0,90 273 1,12 430 1,43 477 1,27 423 1,29 267 1,29 318 0,56 43 0,46
Fabricacién de equipos de telecomunicaciones 42 0,20 45 0,18 43 0,14 58 0,15 73 0,22 58 0,23 55 0,10 16 0,17
Fabricacion de instrumentos médicos 58 0,27 64 0,26 74 0,25 89 0,24 104 0,32 61 0,21 77 0,14 13 0,14
Fabricacién de vehiculos 653 3,08 751 3,08 1.135 3,78 539 1,43 250 0,76 346 1,30 416 0,73 62 0,65
Fabricacion de otros tipos de transporte 97 0,46 123 0,50 164 0,55 221 0,59 138 0,42 245 0,42 546 0,96 15 0,16
Fabricacion de muebles; industrias manufactureras 265 1,25 308 1,26 426 1,42 464 1,23 310 0,94 329 1,50 375 0,66 58 0,60
Reciclaje 9 0,04 23 0,10 37 0,12 34 0,09 20 0,06 50 0,08 61 0,11 7 0,07
Demés Sectores ** 176 0,83 148 0,61 77 0,26 55 0,15 115 0,35 80 0,30 154 0,27 95 1,00

Fuente : DIAN- DANE Calculos DANE

* Correspondiente al periodo enero-febrero de 2012
?Cifras provisionales.



DESTINO DE LAS EXPORTACIONES

Colombia, destino de las exportaciones
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2005 - 2012 °
*Millones de doélares
FOB
Destino 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
Total exportaciones/1 21.190 24.391 29.991 37.626 32.853 39.820 56.954 9.527
Grupos comerciales
de destino
Aladi 5.286 5.828 8.838 10.880 8.387 7.261 9.858 1.586
Comunidad Andina
de Naciones 4.182 1.988 2.148 2.456 2.136 3.063 3.447 604
MERCOSUR 197 250 558 806 694 1.195 1.710 348
4 Uni6n Europea 2.819 3.335 4.362 4.790 4.699 4.976 8.868 1.678
Principales paises de
destino
Estados Unidos 8.480 9.650 10.373 14.053 12.879 16.748 21.705 3.516
Venezuela 2.098 2.702 5.210 6.092 4.050 1.423 1.750 297
Alemania 339 360 553 638 365 250 419 72
Ecuador 1.324 1.237 1.276 1.500 1.257 1.825 1.909 312
Bélgica 368 369 389 460 409 450 621 73
Peru 710 692 806 855 788 1.132 1.397 275
Japén 330 324 395 372 336 511 528 64
México 611 582 495 617 536 638 705 118
Resto de paises 6.930 8.475 10.493 13.041 12.233 16.842 27.919 4.801

Fuente: DIAN-DANE
Célculos: DANE



Colombia, importaciones segin clasificacion CIU revision 3,
2000- 2012 (Enero- febrero)

Importaciones totales segun ciiu

Milones de dofres OF
Sector 00 Pat(h) Pat(h) 2005 Pat(e) 206 Pat(l) 07 Pat(k) 2008 Pat(y) 2009 Pat(h) 010 Pat(h) N0 Pat(h) 212 Pat(¥)
Tota Iportaciones TH Wl Wm0 A% Wm0 5K W0 2% 0 BE9 00 266 00 W68 W0 65 100 8% 1|
Sectoragfopecuaro, ganaderta, caza y shicufura 9 680 648 1000 481 1Ml 47 16® 510 227 5% L7 57 200 4N 253 46 M5 4%
Sectorminero 92 0 0f JL ) m W W 0n o 00 1/ 00 B 0
Sector industial 086 ¥ 9B 0% U6 A2 Ul 078 BB BW BB UM WX B® UL 5L BN 8H5 %0
Productos aimenticiosy behidas m 618 51 % 45 18 4l 184 4g9 280 512 185 56l 2212 54 289 5A 48 58
Productos de fahaco ¥ 03t 0B 20 U0 oW % 00 5 0 ¥ 06 B M 300
Fabricacidn de productos textles s 38 38 8 2% 768 2% 893 Mmoo m 2 Mm% LR 2% umBooan w2y
Falrication de pendas de vesti 5 0% 0% o 0% 0 o4 m o 0® W 0% W 08 W 0% H 0  B 08
Cueroy sus dervados; calzado 9 om0 1’ 0% B0 ® 0% W 0% W 0% 1 16 6 15 R 10
Industria maderera | 00 0% 6 09 8 0 0% “ 0% mw 0¥ m L W B B 04
Pape,caton y sus productos il LA V) iy 2R W25 f8 206 65 LT T 1% &0 1 10 LW
IActidades de edcion ¢ impresidn 115 0% 08 m 08 w05 B 04 B 0% 8 0% 1% 08 2 0 N 0y
Fabricacidn de poductos de a efinacidn el perdlea 18 160 v il 19 Ll 18 S 16 18T 3% 118 384 2088 508 36 T8 % 1083
Falrication de sustancias . productos quimicos 2B U% nE 48 AA 580 B 6T BB TR W% 619 1860 737 1816 910 1670 158 1685
Fabricacidn de poductos de cauchoy pltico a0 0 3% o3 o 3% 06 3% 1 32 LI 3% A6 35 18 3y 3 3N
0105 productos minerales no metalcos 118 10 103 33 110 308 13 k) TR ) 10 % 12 &4 1 6 15w 1%
Fabricacidn de poductos metaligicos bdsicos 66 56 706 10 73200 76 280 81 3B 80 1% 60 262 649 3L 6N 0 60
Productos elaborados de metal i) W1k B L0 o1 58 160 64 1@ 8 L 6% 169 Lo 18 102U
[Fabricacidn de maguinaria y equipo 12 040 UM% n0 o 29 UN 4 R4 50 DY 4% BY O M2 LY 6 e LN 1S
Fabiicacidn de maguinaria de ofina L] 38 306 o 3% g9 3% L0 308 18 39 L0 3B 1B 3% 1M1 2 W 2ff
Fabricacidn de maguinaria y aparatos elécticas n 316 268 B 2% o2 1006 306 18 34 L 30 1 3B 1% 2 B R
Fabricacidn de equipos de telecomunicaciones 6% 541 10 200 9 2% 862 24% 1% 21 63 187 5% 254 628 302 565 461 516
Fabiicacion de nstumentos médicos k'] W6 WMo w3 % 2% 118 2% 108 3B 13 3N 18 2% % 30
Fabiicacidn de ehiculos 67 56 80 1 8@ 27M  W0f 38 UG 3 8B 23 7% 382 90 60 10 106 168
Fabricacidn de otros fios de tiansporte 538 458 51 1B 50 17 46 150 a6 23 58 3B 01 207 665 40 T8 M 38
Falrication de muebles; industias manuactueres 164 14 116 %5 15 k] 13 i 18 5% W/ 1% 6 1% s 1% 1 1%
Reciclale 9 0B 00 Y 200 {72 R (1 1} 300 30 40l 40m
Demés Sectores 9 0B 0w a0 PAR N ] B 08 B 08 A 06 B 06 B 06 30
Fuente: DN Céleuos DANE
*Corresponde al perodo Enero - ebvero g 2012
Analisis de la competencia
Nombre Fortalezas Debilidades
Araujo Ibarra

http://portal.araujoibarra.com/

Bogota,
Medellin, Cali

Barranquilla,

Amplio portafolio de servicios

Experiencia de mas de 40 afios

Posicionamiento de la empresa

Ronderos &  Céardenas,
Consultores Asociados

http://www.ronderosycarden
as.com

Amplio portafolio de servicios

Presencia s6lo en Bogota

Corresponsales en Estados
Unidos, Argentina, Chile vy
Panaméa, mas no en Europa o
Asia
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Bogota

Certeza Consultores Amplio portafolio de servicios Presencia s6lo en Bogota
http://certezaconsultores.com/in
dex.php?option=com_content&vi
ew=article&id=122:consultoria-
en-negocios-
internacionales&catid=37:conten
ido

Bogota

En Colombia, existen varios competidores que ofrecen servicios de consultoria en
Comercio Exterior. El portafolio de servicios de estas empresas puede ser muy amplio:
asesoria en derecho aduanero, en derecho cambiario, asesoria a proyectos de nuevas
zonas francas, asesoria en proyectos de infraestructura, planeacion tributaria, gerencia

ambiental, seminarios y capacitaciones...

Asimismo, para posicionarnos frente a nuestra competencia, tendremos que ofrecer
un amplio portafolio de servicios y ajustarnos a cualquier necesidad de nuestros

clientes.

También sera importante resaltar a nuestros clientes nuestras alianzas estratégicas
con diversas embajadas o camaras de comercio extranjeras, de diferentes paises y

regiones, y mostrar una amplia cobertura geografica.

Estrategias de precios
I.B.C espera tener Liderazgo por costos: en razén a precios bajos, accesibles a las
organizaciones que buscan incrementar su potencial y disponen de recurso limitado, es

asi que 1.B.C busca posicionarse bajo una estrategia de precios bajos y ofrecer
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paquetes diversos en precios de manera integral, pero siempre pensando en el

bienestar y mejora continua del cliente.

IBC international bussines consulting

Presupuesto de ventas

Afio 2013

Enero
Linea Presupuesto

Cant VI/r precios
Consultoria
Nivel 1 (induccion/ evaluacion) 2 2.000.000
Nivel 2 (documental) 2 3.000.000
Nivel 3 (representacion internacional) 1 2.500.000
Total consultoria 5 7.500.000
Comercializacion
Consumo masivo 10.000 35.000.000
Industriales 4.000 1.556.000
Especializados 10.000 63.500.000
Total comercializacion 24.000 100.056.000
Total ventas enero _ 107.556.000

Dentro de la composicion de las ventas de IBC podemos inferir que la compafiia
espera en su inicio cubrir la operacién con actividades de comercializacion de productos
en un 90% y de un 10% en actividades de consultoria, se espera dentro de la estrategia
comercial que esta composicion pase a ser a un 50% para cada linea y asi incrementar
el margen de rentabilidad del negocio, los precios estimados de la consultoria se
estimaron con base a paquetes de valor aproximado de $1.500.000 COP, equivalente a
15 horas de asesoria al mes con un costos promedio de $100.000 COP hora, este valor

se estimo teniendo como parametro una investigaciéon de costos de servicios de
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consultoria de empresas de calidad, abogados y servicios contables, se tomo el
promedio de costo de estas tres consultorias lo cual nos dio como resultado un valor
cercano a el precio estimado en la parte superior, en cuanto a la composicién de ventas
de productos, se determino una porcibn en consumo masivo que se espera ser
colocado en grandes superficies y especializados que son en su totalidad productos

consumibles para la industria, dotaciones, implementos de limpieza especializados etc.

Estrategias de mercadeo:
Tomamos en cuenta que nuestro producto es un servicio por ende tiene un

mercadeo diferente y se tomaron las siguientes estrategias de mercadeo:

- Estrategia de Medios: implementacion de una pagina web enfocada a nuestros
clientes en la cual van a conocer acerca de nuestros servicios y productos y pueden
dejar su informacion para una visita posterior con el fin de empezar a consolidar una
base de clientes propia por este medio de comunicacion, material POP el cual va a ser
entregado en las visitas comerciales en el cual se presenta a al empresa y los

productos que ofrecemos.

- Mercadeo directo: si bien nuestro producto existe un alto potencial local de
consumidores, es importante estructurar un plan de penetracion de mercados, en el
cual el equipo comercial ataca directamente a la empresas del sector y contactan al
decision maker y logra sembrar en €l un interés en comenzar el proceso de diagnostico

empresarial para avanzar en un proceso de internacionalizacién corporativa.



34

Estrategias de distribucion
Como no somos empresa de productos no tendremos distribucion sin embargo la
comercializacion de nuestro servicio sera propia con un especificamente un

modelo integrado (http://es.scribd.com/doc/27109310/ESTRATEGIAS-DE-

DISTRIBUCION), compuesto de una oficina ubicada en un sector comercial medio,

donde se recibiran los clientes que deseen conocer sobre la operacion de la compafiia.

Distribucion geografica y demografica
Los servicios de IBC estaran inicialmente solo para la ciudad de Bogota y sus
alrededores que es donde se encuentra el nicho empresarial mas grande del pais,
después de haber alcanzado el punto de equilibrio iniciaremos con la consecucion de

sucursales en los nichos subsiguientes como Medellin, Cali, Bucaramanga.

Estrategias de promocion
En un primer tiempo, realizaremos charlas de capacitacion sobre comercio
internacional en la Camara de Comercio de Bogota, para captar clientes de mipymes

interesados en expandirse a nivel internacional.

Un gerente de cuenta estara a cargo de la consecucion de clientes en Colombia.

Estrategias de comunicacion

Nuestro publico objetivo:

Las mipymes colombianas que deseen internacionalizarse, sea empezando

actividades de importacion / exportacion, o creando una sucursal en otro pais, y a
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mipymes extranjeras que deseen trabajar con Colombia en actividades de comercio

exterior:

Mensaje hacia nuestro publico objetivo, En todas nuestras comunicaciones,

resaltaremos:

Nuestra experiencia Internacional

Nuestro Know How en gestién empresarial Nacional

Los perfiles profesionales de nuestro equipo

Nuestros casos de éxito

Portafolio ajustable a las necesidades de nuestros clientes

Acompafamiento In House y continuo.

Nos presentaremos como el aliado estratégico del cliente para realizar actividades de

comercio exterior, con un servicio personalizado con el que el cliente salga ganador.

Para comunicarle al cliente potencial que ofrecemos servicios a la medida siempre
escucharemos al cliente para conocer las necesidades y llevar la inquietud al equipo de

trabajo y poder brindar una solucion especial.

No se revelaran los precios en la primera comunicacion con el cliente potencial, ni en
la primera visita, solo después de que nos haya especificado sus necesidades y haya

mostrado un interés por nuestros servicios.

Material de comunicacion
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Un sitio web en espafol, en inglés y en francés. Una de nuestras prioridades sera
trabajar en su posicionamiento en los motores de blusqueda para tener una ventaja

sobre nuestros competidores, que son numerosos en el sector.

Herramientas interactivas para las visitas a clientes potenciales, que iremos

adaptando segun las necesidades percibidas del cliente.

Brochures que dejaremos a los clientes potenciales que visitamos.

Tarjetas de presentacion.

Cada mes, realizaremos un newsletter con noticias relevantes de comercio exterior,

gque enviaremos a nuestros clientes, para generar interés y recordacion.

Cada afio, en diciembre, realizaremos material POP (cuadernos, boligrafos,
pocillos... con nuestro logotipo) que regalaremos a nuestros clientes, para mantener

una buena relacién de negocios con ellos y generar recordacion de marca.

Para crear todos estos materiales de comunicacion y seguir la misma linea,
realizaremos un manual de marca con instrucciones sobre la utilizacién de nuestro
logotipo, los colores y las fuentes que se deben utilizar, entre otros. El sitio web, las

presentaciones de la empresa, los brochures y las tarjetas de presentacion.

Desarrollo de estrategias de comunicacion: afio 1
Nos enfocaremos primero en los clientes potenciales de Colombia, especificamente

Bogota donde tendremos una presencia directa.
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Patrocinando y participando en algunos eventos de Proexport y de la Camara de
Comercio de Bogota dirigidos a pymes que deseen exportar y en busqueda de una

asesoria.

Realizaremos charlas de capacitacibn sobre comercio exterior, normatividad e

identificacion de mercados a nuestros clientes preferencias para generar fidelizacion.

Participaremos en ferias y ruedas de negocios para identificar clientes potenciales

gue necesiten mas asesoria sobre el tema.

Mantendremos un contacto permanente con los servicios econdmicos de diferentes
Embajadas en Colombia, y con Camaras de Comercio Colombo-nacionales y

bilaterales, que nos podran ayudar a generar conocimiento, y contactos efectivos.

También estaremos pautando en algunas revistas y en algunas paginas web de

negocios dirigidas a pymes.

Desarrollo de estrategias de comunicacion: afio 2

Capacitaciones en varias entidades, para captar mas clientes.

La publicidad en revistas o en eventos se dara de una forma limitada.

Fidelizar a nuestros clientes, ofreciéndoles el mejor servicio adaptado a sus
necesidades, para tenerlos a largo plazo y generar un mayor retorno sobre inversion.
Nos enfocaremos en nuestros clientes actuales, con los cuales trataremos de generar

cada vez mas negocios.



38

Asimismo, para captar nuevos clientes, resaltaremos en toda nuestra comunicacion

(presentaciones, brochures, sitio web...) nuestros casos de éxito y la satisfaccion que

hemos generado para nuestros clientes.

Presupuesto de comunicacion para el primer afio:

Concepto Presupuesto
Disefio del sitio web y hosting $ 2.000.000
Impresion de brochures $ 1.500.000
Impresion de tarjetas de presentacion $ 400.000
Creacion de material POP $ 500.000
Patrocinio de eventos de comercio exterior $ 10.000.000
Pautas en revistas especializadas $ 8.000.000
Presupuesto Total $ 22.400.000

Estrategias de servicio

Nuestra estrategia de servicio al cliente sera parte fundamental de nuestra estrategia

de comunicacion.

Servicio a la medida: ofreceremos a nuestros clientes servicios personalizados,

ajustados a sus necesidades. La propuesta no se hara sin que el cliente nos haya

especificado de manera clara y precisa lo que necesita su empresa y en qué le

podemos ofrecer un alto valor agregado y una propuesta de perfeccionamiento de su

proceso comercial y productivo.

En el desarrollo de los servicios, nos enfocaremos en la satisfaccion al 100% de

nuestros clientes, para lograr su fidelizacion. La calidad de los servicios sera la primera
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prioridad, asi como los procesos de retroalimentacion, para identificar falencias y

oportunidades de mejora.

Para |.B.C., sera mas importante ofrecer mas servicios y generar buenas relaciones,

MAas que solo generar negocios para mantener un stock de clientes.

Nos enfocaremos en una relacion de largo plazo con nuestros clientes,

fundamentados en elementos de inteligencia emocional.

El recurso humano debera tener experiencia en servicio, relacionamiento con el
cliente y mantenimiento de relaciones efectivas, y sera capaz de escuchar y entender

las necesidades de cada uno.

Los tiempos de respuesta deben ser un elemento diferencial, asi, cada solicitud
debera tener una respuesta o diagnostico inicial en un plazo maximo de dos dias

habiles.

Se espera tener mecanismo de atencion postventa que garantice la satisfaccion del

cliente en todas las etapas del ciclo.

Finalmente, se espera tener un sistema CRM que identifique tipos de clientes y

oportunidades futuras de oferta de servicios para generarle valor agregado sostenido.

Plan de ventas
Dentro de la ejecucién del modelo de negocio IBC se planta comenzar con dicha
operacion en enero del afio 2013 con un volumen de facturacion promedio de

100.000.000 COP promedio al mes compuesto en si inicio por un 90% por actividades
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de Importacion de productos para la industria y consumo masivo, y el otro 10% restante
se espera tener 4 compafias a las cuales se brinde el servicio de BPO en comercio
internacional, en lo corrido del afio esta composicion se espera que tenga una variacion
(jJunio) en una proporciéon 80% comercio y un 20% consultoria y finalizando el primer

afo de operaciones en una relacion de 70% comercio y un 30% consultoria.

De igual forma se espera que en mediano plazo afio 2 se obtenga una proporcién
50% /50% lo cual llevaria a la empresa a un margen optimo de operacion y obtencion
de un mayor flujo de caja dado que los ingresos por servicios de cierto modo podemos
inferir que son netos en cambio los de productos comercializados se debe tener un
aprovisionamiento para la compra y respectiva nacionalizacion y entrega de los

mismaos.

Ver archivo adjunto modelo de negocio IBC excel

MODULO 3: TECNICO

Concepto del producto o servicio

Consultoria: En Logistica Internacional e Investigacion de Mercados

Comercio Exterior: Actividades de Importacion y Exportacion de productos.

La aplicacion de los servicios sera en empresas mipymes nacionales con enfoque de

internacional y empresas extranjeras que deseen hacer negocios con Colombia

Las actividades estaran encaminadas en las fases criticas de la cadena de valor de

las empresas, asi:
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La primera parte es el abastecimiento en su cadena de suministros con el fin de
establecer una estructura inicial de costos que permita a dichas organizaciones ser

competitivas en un entrono globalizado.

La segunda brinda acompafiamiento a diferentes niveles a las mismas empresas
en su proyecto de internacionalizacion y ubicacion de los productos y servicios en

mercados internacionales a precios mas econémicos.

Esto lo logramos a través de ofertar dos lineas de negocio (Consulting & Comerce)
soluciones empresariales integrales a empresas que no cuentan con areas de comercio

internacional in house.

Hay que tener presente que Colombia se encuentra en un proceso de consolidacion
de acuerdos comerciales con paises con alto potencial de demanda de producto y
servicios, lo cual presentar al mercado esta Empresa se hace atractivo para Compafias
que si bien tienen una intencion firme de internacionalizar sus bienes y servicios no
cuentan con recursos humanos, experiencia y tiempo para cumplir dicho objetivo

corporativo.

De manera integral, la empresa estara en condiciones de operar en logistica de

importacion y exportacion de servicios propios y de terceros.

Estado de desarrollo
Se encuentra en estado de investigacion, estructuracién del modelo y planeacion de

actividades a fin de llegar a una futura ejecucion.
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Descripcién del proceso productivo o de prestacién de servicio:

Diagrama de flujo.

[ OBJETIVO DEL PROYECTO J

3. Formulacién de

1. Pre diagndstico 2. Diagnostico Propuesta
Logistica/Comercial

CICLO DE MEJORAMIENTO CONTINUO

Recursos y requerimientos del proceso productivo o de prestacion de servicio

Ficha técnica del producto o servicio

Recursos del proceso productivo

? Version 1

LEC

Nombre del Servicio Consultoria Logistica y Comercio Exterior

Clientes Externos Mipymes Nacionales con enfoque internacional

Empresas Internacionales en busca de mercados

Requerimiento de personal Personal en formacion profesional con conocimientos en logistica internacional,
normatividad en comercio exterior.

Especialista en Marketing nacional e internacional.

Consultores, estadistas y personal bilingie.

Requerimientos técnicos Software. Hadware y herramientas estadisticas. 5 PCS con alta capacidad, navegacion
web

Pagina web, Hosting, dominio, material promocional y de imagen corporativa.
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Requerimientos legales

Términos de negociacion establecidos en el contrato de prestacion de servicios entre las
partes.

Los exigidos por la normatividad de comercio exterior.

Las licencias, permisos legales para las C.I.

Requerimientos comerciales y
de calidad

Entidades de comercio nacional e internacional publicas y privadas. Proveedores de
servicios logisticos,

Relaciones comerciales con entes gubernamentales, agremiaciones, camaras de
comercio nacionales y bilaterales, agremiaciones, puerto internaciones.

Generar procesos internos encaminados a certificar en calidad a I.B.C.

Requerimientos Econémicos

1. Relacionados con la inversién inicial - ver capitulo financiero.
2. Relacionados con la demanda del producto (servicio a la medida)

3. Relacionados con la participacion en eventos comerciales.

Requisitos de oportunidad

DE TIEMPO: de acuerdo con el requerimiento del cliente para el cual fue disefiado el
servicio

DE ENTREGA: De entrega a los usuarios informacion y servicios en las mejores
condiciones y términos acordados previamente.

Puntos de control

Elaboracién de indicadores medibles para establecer niveles de satisfaccion , calidad,
eficiencia y eficacia de los procesos

Establecimiento y evaluacion periédica de politicas y sistemas de calidad adoptados
Evaluacion de relacion y efectividad

Evaluacion de procesos logisticos con clientes

Evaluacion del panorama del sector y tendencias de comportamientos regionales

Procesos de mejoramiento continuo y reingenieria e procesos.

Vigencia del Servicio

El tiempo de duracion del proceso o determinado en las condiciones del contrato

Condiciones de
Confidencialidad

1. Estrictas y manifiestas en los términos de contratacion

El proceso de produccion de nuestro proyecto, en razon a estar enfocado a la

prestacion de servicios, requiere de la contratacion de personal con alta preparacion

académica y buena capacidad de analisis.

El proceso exige una cuidadosa planeacion de las actividades, formulacién y

seguimiento de actividades.
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El mayor valor de la empresa es el conocimiento, y no se requiere insumos que se

transforman, ni utilizacion de maquinaria o procesos de produccién de manera directa.

El proceso debera responder a las necesidades individuales de cada empresa, esto

mismo determina el costo final de la prestacion del servicio.

MODULO 4: ORGANIZACION

Estructura organizacional

Perfiles y Funciones del Personal de la organizacion

Cargo / Perfil

Especificaciones  del

cargo

fil

Per

No. operarios o tiempo de
dedicacion

Capacida
d instalada

Capacidad
requerida

Ingeniero

Asesoramiento en
reingenieria de procesos y
cadena de valor

Alto

Variable segiin necesidades

Especialista
Negocios Int

en

Asesoramiento
procesos comerciales
logistica y politica
internacional e ecomerce

en

Alto

Variable segiin necesidades

Administrador

Asesoria en Marketing
contable y auditoria
financiera.. Gestiones
tributarias.

Alto

Variable segiin necesidades

Administrador

Asesoria en Gestion
empresarial y financiera
Gestiones tributarias.

Alto

Variable segiin necesidades
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Organigrama DE I.B.C.

r'-’ersonal de

apoyo

Esquema de contratacion y remuneracion
Se espera contar con una junta directiva conformada por los socios (4) en igualdad
de participacion. La nomina serd conformada por cuatro personas de planta en tiempo
completo, quienes a su vez seran los inversionistas del proyecto, asi mismo se espera
a futuro contratar personal especializado para el apoyo de las actividades de

investigacién y manejo de datos.
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La contratacion estima un esquema formal de contratos que incluye el pago de todos

los aportes legales.

Analisis: matriz foda ongd IBC

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. estructura organizacional

1. diversificacion de

organizacionales

objetivos

2. tasa de costos

2. recursos humanos

3. destinacién de recursos

3. estructura organizacional

4. identificacion de mercado objetivo

4. declaracion de la misién

5. productos

6. # de voluntarios

OPORTUNIDADE
S

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIAS DO

1. cubrimiento
geografico

1) penetrar nuevos mercado en los cuales no se tiene
participacién y aprovechar los bajos costos que se tiene en
admon para lograr este objetivo en Colombia afio 2013-2014
(01,F4,F5) 2) creacion de productos a la medida con el fin
de crear diferenciador frente al mercado y generar de
estudio a través de internet para cubrir todas las areas
geogréfica proyecto a implementarse en el primer semestre
de 2007 (O1,F2,F3,F4)

1) Por medio de la generaciéon de una
gran red de asociados a nivel local y
nacional podemos hacer un efecto
multiplicador de nuestro cubrimiento y
generar un equipo altamente comprometido
con los objetivos corporativos.

2. alianzas
estratégicas

3) llegar a mas poblacion mediante convenios y destinar
recursos a estos nuevos proyectos (02,F2,F5). 4)destinar un
nimero determinado de voluntarios para la ejecuciéon
adecuada de proyectos

2) A través de las alianzas estratégica
mejorar nuestro Cubrimiento de Mercado a
través de Nuestros Profesionales
Asociados.
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3. Desarrollo de
mercado

5) cubrir nuevos mercado a través de la generacion de
nuevos proyectos y destinando recursos para ese fin.(O3,
F5,F3). 6) aumentar el #de voluntarios con el propdsito de
brindar mayor cubrimiento en el mercado nacional a
empresas con las necesidades plasmadas en nuestra
mision.

4) Aumentar el cubrimiento de mercado
teniendo en el corto plazo 10 clientes
estratégicos en la linea de Comerce y 20
clientes activos en el area de Consulting
antes de Finalizar el afio 2014(04,D3,D2)o

4. Beneficios
Tributarios a
Empresas/Acceso a
Crédito

7) planeacion de flujos de caja y presupuestos
contemplando ingresos no operacionales (créditos) con el fin
de invertir en estrategias de promocion y difusion de la
marca IBC

5) Hacer visitas empresariales para
estimular el posicionamiento y el uso de los
productos IBC.
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AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1. competencia de

1) hacer una campafia en medios publicidad
especializados resaltando mostrando nuestras dos
lineas de productos (F1,F3,06)

1) Hacer integracion hacia delante, para
obtener mayor porcion del mercado y mayor
ndmero de socios y de colaboradores.

2) Aumentar el nimero de Asociados y generar
campafias masificacion del producto con el fin de
tener mayor nimero de compaiiias afiliadas a IBC
con el fin de administrar la estacionalidad probable
que se puede presentar tanto en la demanda de
nuestros servicios.

2) Disminuir la participacion en zonas
geograficas que no se tenga una mayor
relevancia y participacion y concentrarse en el
grueso de participacion y profundizar y
desarrollar mercado con los clientes capturados
a la fecha

otras empresas de
consultorias
comercializadoras

2. recesion en las
economias donde se
tiene participacion

3. incremento en

costos de prestacion de
los servicios

3) Negociar con proveedores plazos y precios de
los diferentes productos que se requieren para la
ejecucion de proyectos.

3) Aumentar el nimero de colaboradores y
reducir la planta de nomina.4) Crear outsorsing
a nivel de costos y de recursos humanos y asi
reducir cargas prestacionales.

4. cambio
beneficios tributarios

en

4) Enfocar la captacion de recursos con recursos
propios y disminuir contablemente los impuestos
presuntivos de la empresa

5) Empezar a trabajar todos los proyectos
que apoye el gobierno y asi, tener recursos
para su ejecucion.

5. conflictos politicos

5) Generar alianzas con ONGS y camaras de
integracion internacionales que tengan un mayor top-
of-mind y asi poder acceder a mercados de dificil
acceso.

6) Retirar la participacién de IBC en dichos
mercados dado que el riesgo pais no es una
variable que IBC est4 dispuesta a asumir.




Administracién de sueldos y salarios

3,000 255,0 360,0 31, 250,0 2, 250,0 125 120 900 6000
GERENTE | ,000 00 00 320 00 500 |00 ,000 ,000 00 0
ASISTEN 650,0 67, 55,25 78,00 6,7 54,16 5 54,16 217, 26, 195 1300
TE ADM 00 800 0 0 86 7 42 7 083 000 00 0
AUXILIAR
CONTABLE/FI 750,0 67, 63,75 90,00 7,8 62,50 6 62,50 31, 30, 225 1500
NANC 00 800 0 0 30 0 25 0 250 000 00 0
VENTAS
CONSULT 4,000 67, 1,000,0 3,005 595,4 840,6 73, 583,7 5, 583,7 291 280 210 140,1
ORES (4) ,000 800 00 ,260 47 31 135 72 838 |72 ,886 ,210 ,158 05
COSTOS
DIRECTOS
CONDUC 800,0 67, 68,00 96,00 8,3 66,66 6 66,66 33, 32, 240 1600
TOR 00 800 0 0 52 7 67 7 333 000 00 0
566,7 67, 48,17 68,00 5,9 47,22 4 47,22 23, 22, 170 1133
AUXILIAR | 00 800 0 4 16 5 72 5 613 668 01 4
9,766 339 1,000,0 3,005 1,085 1,532 133 1,064 1 1,064 532 510 383 255,4
,700 ,000 00 ,260 ,617 ,635 ,339 ,330 0,643 ,330 ,165 ,878 ,159 39
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20,683,496



Marco legal de la organizacion
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La estructura de la empresa estara constituida por una sociedad de cuatro

estudiantes de nivel superior., con una participacion accionaria igual para cada

miembro.

La modalidad de sociedad sera de S.A.S sociedad por acciones simplificada, de

naturaleza comercializadora internacional, denominada 1.B.C.

International Business

Consulting S.A. S, regida por los estatutos de creacién y reglamentada, por la Ley 1258

de 2008 y demas disposiciones legales relevantes.

Costos administrativos

El siguiente ejercicio muestra los gastos y costos adicionales en los cuales la

empresa incurriria como son los sueldos administrativos y de ventas y los gastos

operacionales que incluyen arrendamientos, facturas de servicios publicos, papeleria

etc., aplicables tanto al &rea administrativa como de ventas.

TOTAL 2013
COSTO PRODUCTOS COMERCIALIZADOS 893.807.200
COSTOS DIRECTOS PERSONAL 26.950.622
COSTOS INDIRECTOS 32.342.000
TOTAL COSTOS DE VENTAS 953.099.822
UTILIDAD BRUTA 625.251.178
GASTOS 458.134.490
OPERACIONALES DE ADMINISTRACION/VENTAS 134.886.440
OPERACIONALES DE VENTAS 323.248.050
GASTOS DE PERSONAL 138.960.050
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UTILIDAD OPERACIONAL 167.116.688
NO OPERACIONALES 24.375.000
IMPUESTO DE RENTA'Y COMPLE 10.200.000
INGRESOS NO OPERACIONALES 1.785.000
GANANCIA O PERDIDA $ 180.326.688

MODULO 5: FINANZAS — INVERSIONES

Inversion inicial del proyecto

Presupuesto de inversion afio 1 IBC
La inversion inicial proyectada por la oficina est4 presupuestada en un area de 80

metros cuadrados, tendria un valor $ 1'600.000 mes Aproximadamente.

Dentro del marco de produccion de la estructura de la compaiiia se tiene estipulado
una inversion inicial de $ 200.000.000 los cuales tendran un designacion de 20% en
adecuacion de toda la infraestructura de oficinas (hardware, software e infraestructura
adicional) Para realizar este proyecto trabajaran 8 personas; inicialmente el costo

promedio del recurso humano al mes sera de un estimado de $20.683.496.

Se estima también dejar una produccion de 3 meses de costos fijos valor cercano a

$ 60.000.000, se tiene planeado estimar:
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El resto de capital 100.000.000 se destinaran para los ‘productos de inicio para
generar facturacion de arranque (este dinero se trabaja bajo supuesto que en enero

llegue el primer cargamento de producto

En términos generales se puede determinar una estructura de costo en la practica de

operacion de:

ESTRUCTURA COST/ VENTAS ENERO DICIEMBRE
GASTOS AREA CONSULTORIA 8% 30%
GASTOS AREA COMERCIALIZACION 70% 35%
GASTO GENERALES 10% 15%
MARGEN ESTIMADO 2% 20%

Flujo de caja (afios)

Balance General afio 2013

Activo corriente
Se puede inferir que inicia operaciones con $ 77.397.396 en el afio 2013 y al finalizar
este periodo va a estar en $173.622.606, principalmente dado en los excedentes en los
flujos de capitales por concepto de comercializacién y venta de los paquete de
consultoria, Se espera empezar el afio con 5 empresas Yy terminar con el orden de 20
empresas, En cuanto a productos, las importaciones seran cercanas 24.000 unidas y

se pretende concluir con 50.000 unidades.
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En el item de deudores se puede inferir para el afio con una cartera $122.105.200
esto principalmente dado por las politicas de ventas de los clientes con una

periodicidad de pago entre 30 y 60 dias

Pasando al item de inventarios se aspira cerrar el afio con inventarios valorizados
en $200.000.000 y gastos pagados por anticipados por concepto de importacién del

orden de $82.460.092

En cuanto a otros activos de espera contar con un total de $72.558.000 al cierre del

afo 2013

En cuanto al pasivo se termina el afio con $166.281.590 principalmente dado por
deudas a proveedores por un 10%, obligaciones laborales por $32.950.000 vy
$95.590.000 correspondientes al crédito que se tiene como obligaciéon financiera para

el capital semilla

En la parte patrimonial se estima $200.000.000 de capital semilla mas unas reservas

legales del 10% equivalente a $20.000.000

CUENTA CIEIEQII;:I\IJQCOEZCIEL?? DE INICIO Y PROYECCION A ene-13 dic-13
1 ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
11 Disponible $ 77.397.396 173.662.609
12 Inversiones $0 0
1210 Cuotas o partes de interés social $0 0




1299 Provisiones $0 0
13 Deudores $ 60.902.000 122.105.200
14 Inventarios $ 150.000.000 $ 200.000.000
1705 Gastos Pagados por Anticipado $0 82.460.092
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 288.299.396 578.227.901
15 PROPIEDAD, PLANTA'Y EQUIPO
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO $89.921.500 $ 72.558.000
1710 Cargos Diferidos $ 556.000 6.672.000
16 Intangibles $0 $0
19 Valorizaciones $0 $0
TOTAL OTROS ACTIVOS $ 556.000 6.672.000
TOTAL ACTIVO $ 378.776.896 $ 657.457.901
2105 Oblig. Financieras Corto Plazo $0 $0
22 Proveedores $ 37.841.200 $27.841.200
23 Cuentas por Pagar $0 $0
24 Impuestos, Gravamenes y Tasas $9.990.000 $9.990.000
25 Oblig. Laborales Corto Plazo $2.597.782 $ 32.950.390
26 Pasivos Estimados y Provisiones $0 $0
28 Otros Pasivos $0 $0
TOTAL PASIVO CORRIENTE $50.428.982 $ 70.781.590
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $ 99.250.000 95.500.000
TOTAL PASIVO $ 149.678.982 166.281.590
31 Capital Social $ 200.000.000 $ 200.000.000
3105 Capital Suscrito y Pagado $ 200.000.000 $ 200.000.000
33 Reservas $ 20.000.000 $ 20.000.000
34 Revalorizacién del Patrimonio $0 $0
36 Resultados del Ejercicio $9.097.914 $180.326.688
37 Resultados de Ejercicios Anteriores $0 $0
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38 Superavit por Valorizaciones

$0

$0

TOTAL PATRIMONIO

$229.097.914

$380.176.311

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$ 378.776.896

$657.457.901

Principales indicadores financieros IBC:

INDICADORES FINANCIEROS

2013
Cartera Clientes 297.550.000
Patrimonio Liquido 491.176.311
Ventas Netas 1.578.351.000
Activos Fijos Brutos 89.921.500
Inventario 200.000.000
Utilidad Bruta 625.251.178
Utilidad Neta 180.326.688
Utilidad Operacional 167.116.688
Utilidades Retenidas 0
Utilidad Antes de Impuestos 180.326.688
Gastos No Operacionales 24.375.000
Ingresos Netos 1.294.338.898
Costo de Ventas 893.807.200

Gastos Financieros

0

55



Proyecciones de Ventas

Presupuesto de ventas afio 2013

TOTAL ACUMULADO

LINEA PRESUPUESTO

CANT V/R PRECIOS
CONSULTORIA
NIVEL 1 (induccién/ evaluacion) 5 84.000.000
NIVEL 2 (documental) 4 99.000.000
NIVEL 3 (representacion Internacional) 3 162.500.000
TOTAL CONSULTORIA 199 299.500.000
COMERCIALIZACION
CONSUMO MASIVO 102.700 385.950.000
INDUSTRIALES 415.500 149.951.000
ESPECIALIZADOS 107.000 742.950.000
TOTAL COMERCIALIZACION 625.200 1.278.851.000
TOTAL VENTAS 2013 625.399 1.578.351.000

Presupuesto de ventas afio 2014 — 2017

LINEA

2.014 2.015 2.016 2.017

VIR
CONSULTORIA PRECIOS VIR PRECIOS VIR PRECIOS V/R PRECIOS
TOTAL CONSULTORIA 314.475 336.488 346.582 367.377
COMERCIALIZACION
JOTAL

COMERCIALIZACION 1.342.793 1.436.789 1.479.892 1.568.686

TOTAL VENTAS 2013 1.657.268 1.773.277 1.826.475 1.936.064
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LICENCIA DE USO ~ AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Actuando en nombre propio identificado (s} de la siguiente forma;

Nombre Completo ’Y;)T?Cfn fe. I lono Ic;l‘f oD C_.e, YO
Tipo de documento de identidad: C.C. (3] TJ. () C.E.{) Nimero: _ D4 DS 3N

Nombre Completo__Ltwena  Ale xandia 60%?3'(!"?,& CﬁﬁCNGXCJ‘

Tipo de documento de identidad: C.C. (39 T.. (T} C.E.[0) Nimero: _D226% 644

Nombre Completo 'GE\'C! L0 @ &Y r\dCcl?\-ﬁ
Tipo de documento de identdad: C.C. (&) T1. [ CE() Nimero: RS I\ €F2

Nombre Completo

Tipo de documento de identided: C.C. (] T.L. [) C.E.(_] Numero:

El {Los) suscrito(s) en calidad de autor (es) del trabajo de tesis, menografia o trabajo de grado, documento de
investigacion, denominado:

Plan de Yeonda pora Vo _creacion de la emprena IB.C
Infemational Tooness O:mi:»ul—\'?nq

Dejo {dejamos) constancia que la obra contiene informacién confidencial, secreta o similar: 81 (] NO
(Si marqué (marcamos} Si, en un documento adjunto explicaremos tal conaicion, para que fa Universidad EAN
mantenga restriccion de acceso sobre fa obra).

Por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Biblioteca de la
Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales Ia Institucidn tenga convenio, a ejercer
las siguientes atribuciones sohre [a obra anteriormente mencionada:

A, Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

B. Comunicacidn piblica de fa cbra por cualquier medio, incluyendo Internet

€. Reproduccidn bajo cualquier formato que se conozca actualmente o que se conozea en e futuro

D. Que los ejemplares sean consultados en medio electrénico

E. Inclusion en bases de datos o redes o sitios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio con las mismas
facultades y limitaciones que se expresan en este documento

F. Distribucion y consulta de la obra a las entidades con las cuales la Universidad EAN tenga convenio



Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se olorga a titulo gratutito,
de conformidad con fa nomatividad vigenle en la maleria y teniendo en cuenta que fa Universidad EAN busca difundir y
promover fa formacion académica, la ensefanza y el espiriu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objelo de la presente autorizacion es original, el {los) suscritos es {son) el {los)
autor (es) exclusive (s}, fue producto de mi (nuestro} ingenio y esfuerzo personal y la realizd {zamos) sin violar o usurpar
derechos de auter de terceros, por lo tanto la obra es de exclusiva autoria y tengo (tenemos) Ia titularidad sobre Ia
misma. En vista de lo expuesto, asumo (asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracion, presentacién y
contenidos de la obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a la Universidad EAN por estos aspectos.

En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogota D.C.,

NOMBRE COMPLETO: Ehgnas Idrolog € NOMBRE c&ﬁpwm:i%m é%iﬁe-{‘ﬁ-?,

FIRMA: . FIRMA: Byt GACon—

DOCUMENTO DE 'IDENTIDAD: 3421535 DOCUMEN'TdDEJEI:TIDf\D:} 226 6FY
FACULTAD: ot arados FACULTAD: __ A——d G readity - .
PROGRAMA ACADE

0 Eop- Neooai 0o PROGRAMA ACADEMICO: *E:‘m;) . }J&q’oc-w 2

NOMBRE ) NOMBRE COMPLETO:

FIRMA: _ FIRMA;
DOCUMENTO DE IDENTIDAD: S 1}(T>  DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
FACULTAD: ___“TRotshendend 2 FACULTAD:

PROGRAMA ACADEMICO; Z< P N2\, PROGRAMA ACADEMICO:

fecha de firma:




