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1. Primera Parte

1.1 Introduccidén

Actualmente las empresas se encuentran en entornos cambiantes y cada vez mas
exigentes para su sostenibilidad. La globalizacién y la inclusion de nuevas tecnologias de la
informacion desarrollan una transformacion entre las diversas formas de comunicacion para la

identificacion y entrega de valor a los clientes.

Dada la actual situacion que viven las pymes en Colombia a causa de la gran
incertidumbre generada por fenémenos externos, como la pandemia y sus consecuencias
reflejadas en la crisis econdmica y social, esta orientdndolas a grandes retos para su
adaptabilidad y sostenibilidad. “En la economia colombiana, toda empresa esta actualmente
expuesta al reto de gestionar su cambio y redireccionar su estrategia, nuestro pais la economia
sufre cambios donde su economia cada vez méas apagada producto de la pandemia, esto nos

demuestran la dificultad de gerenciar cualquier tipo de entidad”. (Garcia, 2020, p. 160)

Con el distanciamiento fisico lleg6 el acercamiento virtual, trayendo consigo cambios en
las formas de relacionamiento con clientes, proveedores, trabajadores y sociedad en general.

(Martinez, 2020, p. 13)

Lo que conlleva a las organizaciones a la busqueda de nuevas estrategias cada vez mas
innovadoras y dependientes de las tecnologias de la informacion, como el teletrabajo, la
digitalizacion en los procesos, la implementacion de cadenas de suministro globales, el uso de
redes sociales para el posicionamiento de marca, la implementacion del comercio digital como

medida para incrementar sus ventas, entre otras.
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Sin embargo, estos cambios en el ambiente han sido tan inesperados y repentinos que
muchos microempresarios no se encuentran preparados hacia las exigencias del mercado y del
entorno, causando la quiebra de muchas de ellas y con ello el incremento de los niveles de

desempleo. (Rodriguez, Barajas, Betancur, & Ldpez, 2020, p. 11)

Antes de la pandemia, para las micro, pequefias y medianas empresas en Colombia,
incursionar en las nuevas tendencias tecnoldgicas era un proceso muy dificil, dado a que la
mayoria de los emprendedores colombianos eran tradicionales y de costumbres muy
conservadoras. Consideraban el uso de las tecnologias de la informacion limitado a las grandes

empresas y que no era necesario para ellos. (Perilla, 2015, p. 5)

Lo cual permite encontrar una oportunidad de negocio, ante las muchas deficiencias de
algunas microempresas, para anticiparse y crear estrategias organizacionales, que incidan en el
aprovechamiento del uso de las tecnologias de la informacion como herramienta para la

generacidn de ventajas competitivas orientadas hacia su sostenibilidad.

1.1.1 Objetivos del Trabajo de Grado

- Objetivo General

Elaborar un plan de negocio para la creacion de una empresa en la ciudad de Bogota dedicada a
la prestacion de servicios de consultoria para micro y pequefias empresas. Basandose en la
utilizacion de tecnologias de la informacion, para la formulacién y ejecucion de planes
estratégicos, que, junto con la consolidacidn de cadenas de suministro mas eficaces y globales,

que permitan el desarrollo de una propuesta de valor acorde a las exigencias del mercado.
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- Objetivos especificos

v

v

Construir un marco referencial sobre la naturaleza del modelo de negocio

Realizar un estudio de mercado que sea coherente con un analisis del sector,

tendencias, competencia, estudio de precios y plan de mercadeo

Construir un estudio técnico donde se detallen ampliamente los aspectos técnicos del

producto o servicio, descripcion del proceso, plan de operacién y/o produccion

Elaborar un estudio financiero que incluya las proyecciones, estados financieros,
formulacion de indicadores financieros y evaluacion del riesgo que permiten la

correcta evaluacion financiera del proyecto

Preparar un estudio administrativo y legal que considere claramente aspectos
organizacionales y legales que incluyan de manera ordenada y estructurada el analisis

estratégico, estructura organizacional y las implicaciones legales del proyecto

Analizar la sostenibilidad para el proyecto considerando los aspectos sociales,

ambientales, econdmicos y de gobernanza

1.2 Naturaleza del Proyecto

1.2.1 Origen o Fuente del Negocio

Las ideas de negocio nacen de la deteccion de necesidades y deseos por parte de los

posibles clientes. Es asi, como las crisis economicas y sociales son fuentes de oportunidades y

amenazas para nuevos emprendimientos, que, al ser detectados y analizados de manera exitosa,

permiten la configuracion de diferentes soluciones a las problemaéticas de una sociedad.
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En estos tiempos, uno de los agentes sociales mas vulnerables son las empresas, segun
Rodriguez & San Martin, “la pandemia de la covid-19 no solo ha provocado una crisis sanitaria
mundial sin precedentes en muchas décadas, sino ha inducido una crisis econdémica cuya
duracion e intensidad son desconocidas, pero que pueden ser muy amplias. Bien por el lado de la
oferta, bien por el lado de la demanda, ha afectado empresas de muy diversos sectores de

actividad”. (2020, p. 3)

En Colombia, segun el estudio realizado por la Corporacion Interactuar, para el afio 2020,
el 10% de las microempresas se declararon en quiebra a causa de la pandemia, asi mismo el
65,7% de ellas se quedaron sin efectivo para financiar su operacion y el 53% presentd una

disminucion en sus ventas superior al 50%. (El Tiempo, 2020)

Segun la Camara de Comercio de Bogot4, la ciudad termino el afio 2020 con 53.291
empresas menos que el afio anterior (un 12% menos), la caida mas fuerte en los ultimos diez
afios. (El Tiempo, 2021)

Figura 1.

Cifras Afectacion de las Empresas por la COVID-19 en Bogota 2020

ASI GOLPEO EL COVID-19 A LA EMPRESA EN BOGOTA EMPRESAS CREADAS V RENOVADAS ..
TOTAL DE EMPRESAS ACTIVAS : e empresos activ ro-diciembre 2019-202
341075 Antonio Narific -0,13 I

Barrios Unidos -0,11 I
382170 ?7'784 Bos -0,13 I

424471 422283
L -

366.386
-

VARIACION POR TIPO DE EMPRESA Foiioe -0,1 I

-12 %

CRECIMIENTO ANUAL DEL PIB SECTORES QUE CONTRIBUYEN eusoquilio -0, 15
14 . A LA DISMINUCION s -

DK;EHUD

-09pps  -08pps | Promedio Bogots -0,1 2

. == No inform -0,15 I

-6« I —3.1pps

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, 2021
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Estas cifras son el resultado de los cambios en el ambiente, tan inesperados y repentinos,
gue muchos microempresarios no se encuentran preparados para su adaptabilidad, con
referencias a las exigencias del mercado y del entorno (Rodriguez, Barajas, Betancur, & Lopez,

2020)

Sin embargo, junto con la pandemia han surgido tendencias en el mundo empresarial,
como la utilizacién de las tecnologias de la informacion y de las comunicaciones, para el
fortalecimiento de las cadenas de suministros, su interaccion con los clientes, proveedores,
colaboradores y demas stakeholders. “La imposicion de medidas sanitarias para enfrentar el
COVID-19, como la clausura de lugares de trabajo y la cuarentena domiciliaria, ha ocasionado
un salto en el uso por parte de la poblacion de redes de telecomunicaciones para resolver temas

de aprovisionamiento de bienes, conectividad social, y acceso a informacion”. (CAF, 2020, p. 5)

Figura 2.

Crecimiento Digital en Colombia enero 2021 en Referencia a enero 2020

ves de adopcioén digital

Poblacion Conexiones en Usuarios Usuarios activos
total teléfono movil de Internet en redes sociales

we
are. |  Hootsuite- e, Qg branch

Fuente: We Are Social, 2021
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Sobre la utilizacién de las tecnologias de la informacion y comunicaciones en paises

como Colombia, todavia se requiere de un gran trabajo. Segin CAF:

Ameérica Latina y el Caribe estan posicionada en un nivel de desarrollo intermedio
respecto a otras regiones del mundo en términos de desarrollo de su ecosistema digital.
Con un indice de 49.925 (en una escala de 0 a 100), la regidn esta en una posicion mas
avanzada respecto a Africa (35.05) y Asia Pacifico (49.16). Sin embargo, pesar de los
avances significativos de los ultimos 15 afios en el desarrollo de su ecosistema digital,
Ameérica Latina y el Caribe todavia muestra un rezago respecto a Europa Occidental (con
un indice de 71.06), América del Norte (80.85), Europa del Este (52.90) y los Estados

Arabes agrupados en torno al acrénimo MENA (55.54). (2020, p. 5)

Figura 3.

indice de Desarrollo del Ecosistema Digital (2018) vs. Tasa de Crecimiento (2004-18)

10%
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«

6%

5%

Tasa de crecimiento del indice de Desarrollo
del Ecosistema Digital (2004-18)
F -
o®

w
&

20 30 40 50 60 70 80 90
Indice de Desarrollo del Ecosistema Digital (2018)

Fuente: Telecom Advisory Services, 2019.
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Con respecto a este rezago no estan excluidas las pymes en Colombia. Antes de la
pandemia, incursionar en las nuevas tendencias tecnolégicas era un proceso muy dificil, dado a
que la mayoria de los emprendedores eran tradicionales y de costumbres muy conservadoras.
Consideraban el uso de las tecnologias de la informacion limitado a las grandes empresas y que

no era necesario para ellos. (Perilla, 2015, p. 5)

Lo cual permite encontrar una oportunidad de negocio, ante las muchas deficiencias de
las pymes, para anticiparse y crear estrategias organizacionales, que incidan en el
aprovechamiento en el uso de las tecnologias de la informacién como herramienta para la

generacion de ventajas competitivas orientadas hacia su sostenibilidad.

1.2.2  Descripcion de la Idea de Negocio
La idea de negocio es crear una empresa de consultoria para el asesoramiento a micro y
pequefias empresas publicas o privadas, en todos los sectores econémicos de la ciudad de
Bogota, referente al disefio de estrategias para la generacion de ventajas competitivas y mayor
entrega de valor a sus clientes, mediante el aprovechamiento de las tecnologias de las

informaciones y de las comunicaciones.

Esta idea se encuentra enfocada en el asesoramiento a personas con proyectos de
emprendimiento o micro y pequefias empresas que ya se encuentren constituidas, que requieran
de la construccion de su planeacidn estratégica desde su misién, vision, politicas y principios
organizacionales enfocados a una cultura organizacional que permita el empoderamiento de sus
colaboradores y sus lideres. Asi mismo la implementacion de los diferentes planes de accion y

sus indicadores de seguimiento segun los objetivos establecidos.
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Asi mismo brindar el servicio de asesoramiento para el aprovechamiento de las
tecnologias de la informacién y de las comunicaciones para el fortalecimiento de cadenas de
suministro, mediante la busqueda de proveedores y distribuidores internacionales y nacionales,
como también de posibles alianzas estratégicas con agencias de importacion, transporte, entre

otras.

Del mismo modo, con la pandemia se han configurado tendencias como lo es el comercio
electronico. Segun las cifras sobre Marketing Digital Colombia 2021, Las conexiones moviles
crecieron 1,4% con respecto a 2020 y los usuarios de Redes Sociales se incrementaron en 11%.
Adicionalmente, el 67% de los usuarios realizaron compras online en el 2020, mientras la
inversion en publicidad en redes sociales es del 43% de marketing mix y el 66% de las marcas
considera que su estrategia de social media es clave en el plan de marketing. (We Are Social,

2021)

Por lo que, se ofrece el servicio de posicionamiento de marcas por medio del uso de redes
sociales y la implementacion de la estrategia e-commerce por medio de la construccién de
paginas web, su respectiva plataforma de pagos y la consolidacion de convenio con las empresas
de transporte nacionales para ofrecer el servicio contra entrega en gran parte de los municipios

de Colombia.

Dado que el mercado objetivo son micro y pequefias empresas, la oferta de valor debe
acompafiar su actual situacion financiera, es decir, es muy dificil conseguir empresas que tengan
la capacidad de realizar un pago directo por la consultaria, es por esa razén que la oferta es

colaborativa, de manera que el costo de la consultoria va enlazado con el aumento de sus ventas,
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de esta forma es mucho mas facil la venta de la consultoria; creando una relacion Gana-Gana con

los clientes.

1.2.3 Justificacion y Antecedentes
El modelo de negocio tiene como mercado objetivo las pequefias y medianas empresas

publicas y privadas en Colombia, pues:

Las Pymes constituyen agentes importantes para la reactivacion econdémica y productiva
de un pais debido a su contribucién como fuentes generadoras de empleo e ingresos,
ademas por sus caracteristicas de unidades productivas que operan en menor escala que
las grandes empresas, su estructura poco rigida y menor tamafio les permite adaptarse
mas facilmente, para atender un segmento especifico en el mercado. (Pefiafiel, Pibaque,

& Pin, 2019, p. 110)

De acuerdo con Montoya, Castellanos & Montoya, las Pymes colombianas han
mantenido su comportamiento, ya que en el 2004 representaban el 96% de las empresas del pais,
con lo cual generaban el 66% del empleo industrial, el 25% de las exportaciones no tradicionales
y pagaban el 50% de los salarios, esto de acuerdo a los datos proporcionados por el Ministerio de
Desarrollo. Para 2005, la Pyme colombiana represento alrededor del 97% de las empresas, es
decir, casi una tercera parte de la produccion y de las exportaciones no tradicionales y un 57%

del empleo industrial, asi como un 70% del empleo total. (2010, p. 110)

La implementacion de la planeacion estrategia en las empresas son determinantes para su
sostenibilidad, debido a que son una herramienta para estar alerta sobre los diferentes riesgos que
se pueden configurar en sus entornos. Asi mismo son determinantes para la toma de decisiones a

través de los objetivos planteados, y el debido seguimiento de estos.
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Se considera que el plan estratégico es de gran importante para las PYMES ya que a
través de este plan se define la mision, objetivos y analisis FODA que son fundamental
dentro de una empresa ya que a partir de estos podemos determinar hacia donde se dirige
la empresa y que es lo que quiere lograr. Ademas, se realiza el constante monitoreo de la
ejecucion de este plan dentro de la empresa ya que si por alguna razon se desvié de hacer
cumplir los objetivos de la misma se deben tomar decisiones y acciones para encaminar a
la empresa para el cumplimiento de los objetivos y de su mision. (Pefiafiel, Pibaque, &

Pin, 2019, p.114)

Actualmente, las tecnologias de la informacién se han constituido en el activo principal
de las empresas, al ser esenciales para incrementar sus niveles de productividad, gestion de la

calidad de sus procesos y generacion de mayor valor agregado hacia sus clientes. (Moran, 2020)

En una sociedad del conocimiento, los procesos de aprendizaje organizacional hacia la
adaptabilidad a las nuevas tecnologias de la informacion y su mayor aprovechamiento crean
grados de diferenciacion con respecto a la competencia, en muchas ocasiones dificiles de
alcanzar. Segun Lazo (2020) “Las tecnologias de la informacion han generado una revolucién
digital al derrumbar las barreras de tiempo y espacio que existian antiguamente y dar paso a

“reinventar” la economia, la innovacion y la competitividad mundial”.

Ante la pandemia, una de las alternativas para sostener las pequefias y medianas empresa
ha sido el uso de las tecnologias de la informacion y de las comunicaciones. “El E-commerce es
uno de los factores que mas ha servido en las PYMES a la hora de la implementacion de

tecnologias inteligentes que sirven para llevar a cabo el comercio a distancia, haciendo uso de



5 Gean 2

distintas herramientas como las redes sociales, plataformas virtuales, aplicaciones de domicilios,

uso del datafono e implementacién de cédigos QR . (Gil, 2020, p.2)

El E-commerce brinda significativos beneficios para las pequefias y medianas empresas
en Colombia, al generar oportunidades para diversificar los medios de venta, permitiendo una
mayor captacion de mercado y una reduccién de costos en infraestructura, logrando asi un

incremento en la rentabilidad. (Gil, 2020, p. 6)

Sin embargo, no solo las organizaciones han experimentados transformaciones gracias a
la pandemia, el comportamiento del consumidor también esta cambiando, sus habitos y la forma
de adquirir productos y servicios estan cada vez mas dependientes a la conectividad y el uso de

tecnologias de las comunicaciones. (Gil, 2020, p. 22)

Desde el punto de vista empresarial las redes sociales muestran un mundo donde el
conocimiento, el poder y la capacidad productiva empiezan a estar en manos de individuos que
espontaneamente se unen sin conocerse y probablemente a muchos kilémetros de distancia. (De

Salas, 2010, p. 75)

Segun Uribe, Rialp, & Llonch, las redes sociales se han convertido en el fendmeno mas
influyente en la comunicacion en las Gltimas décadas, ya que permite y facilita la interaccion de
la comunidad, ayudando a fomentar la confianza y un sentido comun entre los miembros. (2012,

p. 207)

Al comparar la publicidad tradicional y la utilizada actualmente por medio del uso de
redes sociales es inigualable, por los multiples beneficios que traen: la entrega ilimitada de

mensajes; la posibilidad de utilizar fuentes de informacion ilimitadas; la habilidad por parte de
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las organizaciones para seleccionar la audiencia y poder dirigirse a un individuo o grupo de
individuos especificos; su capacidad multimedia, permitiendo evaluar la respuesta practicamente
inmediata por parte de la audiencia; la posibilidad de medir efectos de comportamiento de la
audiencia; y el alcance global, donde ademas la exposicion a la publicidad es controlada por la

audiencia. (Rején, 2013, p. 71)

Segun las cifras sobre Marketing Digital Colombia 2021, las conexiones moviles
crecieron 1,4% con respecto a 2020 y los usuarios de Redes Sociales incrementaron en 11%.
Adicionalmente, el 67% de los usuarios realizaron compras online en el 2020, mientras la
inversion en publicidad en redes sociales es del 43% de marketing mix y el 66% de las marcas
considera que su estrategia de social media es clave en el plan de marketing. (We Are Social,

2021)

1.2.4 Objetivos Empresariales a Corto, Mediano y Largo Plazo

Objetivos empresariales a corto plazo:

o Validar el modelo de negocio con enfoque sostenible, el cual asegure cumplir con toda la
metodologia establecida, con el fin de asegurar que se cumplan las proyecciones financieras.

o Disefar el plan de introduccion al mercado, teniendo como base el estudio de mercado
que se realiza en este trabajo y, asi poseer una estrategia clara para alcanzar las metas propuestas.
o Validar técnica, legal y financieramente el modelo de negocio, esto con el fin de poder

corregir a tiempo cualquier proceso que este mal establecido.
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Objetivos empresariales a mediano plazo:

o Ejecutar el plan de negocio, siguiendo los pasos establecidos en la planeacion del
proyecto.
o Seguimiento de los objetivos planteados mediante indicadores, los KPIs, deben ser muy

claros y estar correctamente construidos.

Objetivos empresariales a largo plazo:

o Posicionar a la empresa de consultoria reconocida entidad en la ciudad de Bogot4, por el
asesoramiento a pequefias y medianas empresas con alta diferenciacion en el mercado por su
productividad y competitividad, apoyada de una estrategia en el aprovechamiento de las
tecnologias de la informacion y las comunicaciones, con proyecciones para atender todo el

mercado del pais.

1.2.5 Estado Actual del Negocio

Segun Sierra (2017), las empresas son consideradas organizaciones al estar constituidas
por un sistema perfectamente bien estructurado que interactuar con la sociedad, la economia, el
medio ambiente y la cultura. Las cuales pasan por determinadas etapas a través del tiempo, con
caracteristicas definidas, que requieren ser identificadas para lograr la permanencia empresarial.

Esta clasificacion esta definida como:
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o Disefio: Cuando el emprendedor genera una propuesta de una idea de negocio y mediante
un proceso de disefio, logra describir concretamente que producto y/o servicio ofrecera. Se debe

tener encuentra que el producto de esta etapa es el plan de negocio.

o Start —up: Cuando la empresa se encuentra constituida con su instalacién en un espacio
fisico o virtual, en el que los bienes empiezan a ser producidos y los servicios se empiezan a

prestar para los primeros clientes.

o Crecimiento: Con un crecimiento progresivo en el nimero de clientes satisfechos,
reflejados en un aumento de las ganancias de forma constante. Por lo que se requiere de una
administracion efectiva para la empresa sea capaz de responder de manera rapida y eficiente a

los cambios del entorno.

o Consolidacion: La empresa se encuentra en su etapa de madurez, con un volumen de
ventas que no se incrementa de forma sustancial, este si es constante. Por lo que se requiere estar
atentos a las diferentes tendencias del mercado, para adecuar estrategias que permitan el balance

del negocio.

Con base a la anterior clasificacion, actualmente la idea de negocio se encuentra en la
etapa del disefio, mediante la identificacion de las necesidades y deseos de los clientes
potenciales, en este caso las pequefias y medianas empresa de la ciudad de Bogota. Con el
objetivo de tener como resultado el plan de negocio que permita pasar a la siguiente etapa de

Start-up.

1.2.6 Descripcion del Productos o Servicios

Para el modelo de negocio se caracterizan la siguiente oferta de servicios:
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- Servicio Planificacion Estratégica. Este servicio se caracteriza por el asesoramiento a
personas con proyectos de emprendimiento 0 pymes que ya se encuentren constituidas, que
requieran de la construccion de su planeacion estratégica desde su mision, vision, politicas y
principios organizacionales enfocados a una cultura organizacional que permita el
empoderamiento de sus colaboradores y sus lideres. Asi mismo la implementacion de los

diferentes planes de accidn y sus indicadores de seguimiento segun los objetivos establecidos.

- Servicio de Fortalecimiento de Cadena de Suministro. Este servicio de asesoramiento
tiene como objetivo el aprovechamiento de las tecnologias de la informacion y de las
comunicaciones para el fortalecimiento de cadenas de suministro. Asi mismo de acuerdo a las
necesidades de cada empresario, el asesoramiento para la busqueda de proveedores y
distribuidores internacionales y de posibles alianzas estratégicas con agencias de importacion y

transporte utilizando las tecnologias de la informacion y comunicaciones.

- Marketing Digital. El servicio inicia con la realizacién de un diagnostico sobre la
situacién actual de la microempresa con respecto a su modelo de comercializacion. Asi mismo
la realizacion del modelo de las 5 fuerzas de Porter y de la matriz DOFA como una manera de
plasmar una ruta a seguir sobre las alternativas para el posicionamiento de marca y la
implementacién de la estrategia de comercio electronico de la microempresa. Seguidamente se
contintia con la implementacién de la estrategia por redes sociales como el uso de Instagram con
3 historias publicadas semanales, grabacion de videos semanales para publicacion mediante los
canales de YouTube, publicaciones de poster en Facebook. Uso del WhatsApp business como

medio para la distribucidn de catalogos y contacto permanente con los clientes finales. De
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acuerdo con las necesidades de la microempresa, disefio y creacion de la pagina web. Este
servicio se realiza de acuerdo una planeacion de las actividades a realizar mensualmente y asi
mismo seran el esquema para recibir los pagos de forma digital. Asi mismo la inclusién de
compra de paquetes en las redes sociales para incrementar el nimero de seguidores en las
paginas y publicaciones.

Para darle el inicio a este servicio, se firma un contrato por 5 afios con un pago inicial de
12 millones y adicionalmente se cobra un 10% del valor del incremento de las ventas medido
mensualmente.

Dentro de este servicio se ofrece el asesoramiento para la monetizacion de las ventas via
eCommerce, es decir no solo se ofrece el servicio de comercializacion de los productos y/o
servicios por el comercio digital, adicionalmente incluimos los canales necesarios para que el

pago de sus productos y/o servicios se realicen de forma digital.

1.2.7 Nombre, Tamafio y Ubicacién de la Empresa

- Nombre de la empresa: Consultoria J&M

- Tamafio de la Empresa. El decreto 957 del 05 junio de 2019 del Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo, estipula los criterios de clasificacion de la micro,

pequefias, mediana y grandes empresas en Colombia. (Mincomercio, 2019)
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Tabla 1.

Rangos para la Definicion del Tamafio de Empresa en Colombia

SECTOR MICRO PEQUENA MEDIANA
Manufacturero Inferior o igual a  Superior a 23.563 UVT e Superior a 204.995 UVT e inferior
23.563 UVT. inferior o igual a 204.995 UVT.  oigual a 1°763.565 UVT.
Servicios Inferior o igual a  Superior a 32.988 UVT e Superior a 131.951 UVT e inferior
32.988 UVT. inferior o igual a 131.951 UVT o igual a 483.043 UVT.

Inferior o igual a  Superior a 44.769 e inferior o Superior a 431.196 UVT e inferior

Comercio 44769 UVT.  igual a431.196 UVT. 0 igual a 2,160.692 UVT.

Fuente: (Mincomercio, 2019)

Para el afio 2021, la Unidad de Valor Tributario- UVT equivale a treinta y seis mil
trecientos ocho ($36.308) pesos segun la resolucion No. 111 de 2020 expedida por la Direccion

de Impuestos y Aduanas Nacionales -DIAN (Fenalco, 2020)

Con base en la tabla anterior, se concluye que al encontrarse dentro del sector servicios y
tener una proyeccion con unos ingresos por actividades ordinarias anuales menor a los 32.988

UVT, se encuentra categorizada dentro de las microempresas.

- Ubicacién de la Empresa

a. Macro localizacion. La empresa se instalard en Colombia considerando que el
pais se ha reconocido por un manejo fiscal y macroeconémico prudente, anclado a un régimen de
metas de inflacion y un tipo de cambio flexible, permitiendo un crecimiento economico
ininterrumpidamente desde el afio 2.000. Sin embargo, a consecuencia de la pandemia del

COVID-19 para el afio 2020, la economia se contrajo un 6.8%, esperando un repunte del
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crecimiento para 2021-2022, anclado al plan de vacunacion y a los rebrotes que causan

restricciones en la movilidad, entre otras. (Bancomundial , 2021)

Al comparar el crecimiento econdmico con respecto a paises de Latinoamérica, para
Colombia se proyecta para el 2021, ser el segundo pais después de Peru, reflejando un panorama

alentador.

Figura 4.

CEPAL Proyecciones de Crecimiento Econémico

Colombia 7.0

Argentina -10.5

Mixlco 9.0

Amiérica Latina y EI Carlbe 1.7 - 3.7

Bragil 5.3

2020 m2021

Fuente: Balance Preliminar de las Economias de América Latina y El Caribe, 2020.

Referente a la dindmica de creacion de empresa en Colombia, para el tercer trimestre del
afio 2020 comprendido entre julio y septiembre, la creacion de unidades productivas present6
una variacion positiva al pasar de 82.371 empresas nuevas en el 2019 a 84.724 en el 2020.

(Confecamaras, 2020)
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Figura 5.

Unidades Productivas Creadas por Mes en Colombia
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Fuente: RUES - Unico Empresarial y Social, 2020.

Para este mismo trimestre del afio, los sectores con mayor dinamica en creacién de

unidades productivas se encuentran el sector comercio y el de servicios. (Confecamaras, 2020)

Tabla 2

Unidades Productivas Creadas por Sector Econémico en Colombia Tercer Trimestre 2020

Sector Agregado Jul -Sept 2019 Jul -Sept 2020 Variacién % Contribucién
Comercio 30.806 37.984 233 8,7
Industria 7.778 8.396 79 08
Construccion 3.543 3.448 2,7 0,1
Extraccion 332 232 -30,1 0,1
Resto 1.841 1.729 6,1 0,1
Agricultura 1.848 1.599 -13,5 03
Servicios 36.223 31.336 -135 59
Total 82.371 8§.724 29 29

Fuente: RUES - Unico Empresarial y Social, 2020.

Con respecto al estado de digitalizacion en Colombia, para el afio 2021 se experimenta
un crecimiento representativo con respecto al afio 2020, reflejado en el crecimiento de las

conexiones moviles, el uso del internet y de las redes sociales.
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Figura 6.

Crecimiento Anual Digitalizacion en Colombia 2021

THE YEAR-ON-YEAR CHANGE IN KEY INDICATORS OF DIGITAL ADOPTION
n CHANGES TO DATA SOURCES FOR INTERNET USERS AND SOCIAL MEDIA USERS MEAN THAT VALUES ARE NOT COMPARABLE WITH PREVIOUS REPORTS

TOTAL MOBILE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION CONNECTIONS USERS MEDIA USERS

S @

+0.9% +1.9% +4.0% +11.4%

JAN 2021 vs. JAN 2020 JAN 2021 vs. JAN 2020 JAN 2021 vs. JAN 2020 JAN 2021 vs.JAN 2020
+463 THOUSAND +1.1 MILLION +1.3 MILLION +4.0 MILLION

we .
are. . * Hootsuite*
social

Fuente: We Are Social , 2021

b. Micro localizacion. La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Bogota,
dado el aprovechamiento de oportunidades referentes al crecimiento de la conectividad en los

hogares y la transformacion digital para las organizaciones.

Con respecto al crecimiento econémico en Bogota, Segln el Dane este indicador presento

un decrecimiento de 6.6% para el afio 2020. (Dane, 2020)
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Tabla 3.

Tasa de Crecimiento Econémico por Actividad en Bogota 2020

Tasas de crecimiento

Serie corregida de efecto

Actividad econémica S e oo
Afo total Anual Trimestral
2020/ 2020 - 1v/ 2020 - v/
2019° 2019°-1v 2020% - 11
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca -22 -24 5.5
Explotaciéon de minas y canteras -351 -333 95
Industrias manufactureras <136 -48 85
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado’ -19 -a1 60
Construccion -304 -348 -59
Comercio al por mayor y al por menor” -154 71 169
Informacién y comunicaciones -26 -57 -19
Actividades financieras y de sequros 22 25 -03
Actividades inmobilianas 14 14 04
Actividades profesionales, cientificas y técnicas® -51 -39 45
Administracion pablica, defensa, educacién y salud® 12 27 21
Actividades artisticas, de entretenimiento y recreacion y otras actividades de servicios® -104 -67 26
Valor agregado bruto -6,7 -38 5.2
Total impuestos menos subvenciones sobre los productos -63 -28 54
Producto Interno Bruto -6,6 -3,7 52

Nota: ‘Series encadenadas de volumen con afio de referencia 2015.

P"Preliminar

2Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicinado; distribucién de agua, evacuacion y tratamiento de aguas residuales, gestion de
desechos y actividades de saneamiento ambiental.

3Comercio al por mayor y al por menor, reparacion de vehiculos automotores y motocicletas; transporte y almacenamineto; alojamineto y
servicios de comida.

“Actividades profesionales, cientificas y tecnicas; actividades de servicios administrativos y de apoyo.

SAdministracion publica y defensa; planes de seguridad social de afiliaci6 obligatoria; educacion; actividades de atencidn de la salud humanay de
servicios sociales.

SActividades artisticas de entretenimiento y recreacion y otras actividades de servicios; actividades de los hogares individuales en calidad de
empleadores; actividades no diferenciadas de los hogares individuales como productores de bienes y servicios para uso propio.

Fuente: DANE & Secretaria Distrital de Desarrollo Econdmico, 2020.

Lo que demuestra que entre las actividades econdémicas mayor afectadas son
Construccion con una caida del (-34.8%) con respecto al afio 2019. La explotacion de minas y

canteras con un (-33.3%), seguidamente del comercio al por mayor y al por menor (-7.1%).

Sin embargo, a pesar del bajo dinamismo econémico a causa de la pandemia, Bogota por

su condicion de distrito capital y por su tamafio poblacional es comparado estadisticamente con
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lo deméas Departamentos, por lo que continda siendo el que mayor aporta al PIB colombiano

segun las ultima cifras reportadas por el Dane (2021).

Figura 7.

Participacién Porcentual del Producto Interno Bruto de Bogota y de los Departamentos de Colombia (Precios
Corrientes)
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Fuente: (Dane, 2021). Gréfico Propio
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Como se refleja en la anterior grafica, Bogota cuenta con la mayor participacion
porcentual al PIB nacional para el afio 2020 p con un (26%), seguido de Antioquia con (14.9%) y

de Valle del Cauca con un (10%) respectivamente.

Con respecto a la tasa de desempleo para la ciudad de Bogota, continua en aumento
alcanzando el 20.1% entre enero y marzo del 2021. Con una tasa de informalidad que, aunque

no crecio entre diciembre del 2020 y febrero del 2021, sigue alta con un 42.3%.

Figura 8.

Comportamiento de Tasa de Desempleo en la Ciudad de Bogota
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Fuente: DANE, 2021.

Sin embargo, se encuentra un gran potencial para nuestra empresa, segun (MinTIC,
2020), Bogota cuenta con el con mayor acceso fijo a internet por cada 100 habitantes como se

muestra en la siguiente grafica:
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Figura 9.

Acceso Fijo a Internet por cada 100 Habitantes para Bogota y Departamentos de Colombia
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1.2.8 Potencial de Mercado en Cifras

Para Colombia, una de las fuentes de desarrollo mas importantes son las MiPymes,
puesto que ayudan a la contribucion social y econémica, ya que apoyan a la generacién de
empleo y al PIB. Durante los Gltimos afios, el incentivo de la poblacion por generar empresa ha
incrementado, en los afios comprendidos entre 2010 a 2014 en Colombia se crearon y renovaron
24.589 pymes, asi lo describe Confecamaras (2015) en uno de sus informes, donde se establece

que el 82% son empresas pequefias, 14.1% empresas medianas y solo el 4.2% son empresas
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grandes. Para los afios posteriores, especialmente en los afios 2016 y 2017 la tendencia sigue
siendo similar, debido a que se evidencia que las unidades productivas del pais estan compuestas
principalmente por microempresas, donde su participacion es de 92.7% vy siguen las pequefias

empresas de 6.8% (Confecamaras, 2018).

Dando continuidad a lo expuesto anteriormente, segin el informe Dinamica de Creacion
de Empresas en Colombia de Confecamaras (2019), en el pais la importancia de crear empresa
ha sido tendencia, puesto que la poblacion colombiana se ha animado a emprender y es de
recalcar que el nuevo tejido productivo del pais para el afio 2019 vino conformado
principalmente por microempresas con una participacion del 99.6 % y seguido con un 0.37% de
pequefias empresas, donde se destaca que los sectores de agricultura, construccion y minas son

los sectores donde predominan las micro y pequefias empresas.

Sin embargo, al entender que en Colombia las unidades productivas estan mas
concentradas en las micro y pequefias empresas, se consideraria razonable que estas sean las
empresas mas apoyadas por entes gubernamentales, pero lastimosamente las barreras, las faltas
de oportunidades y la vision de dejar de ser un negocio conservador demuestran la dificil

situacion que las pymes presentan para perdurar y no extinguirse con los afios.

Asi, lo demuestra la Asociacion Colombiana de las Micro, Pequefias y Medianas
Empresa [ACOPI, (2020)], el cual afirma que las pymes presentan barreras para acceder a
créditos bancarios, poco apoyo gubernamental, un sistema tributario oneroso, una legislacion
poco flexible, etc., ademas el tejido empresarial para el afio 2020 seguia constituido
principalmente por microempresas con un total de 90.1%, aunque haya tenido una reduccion

comparada el afio 2019, por motivos de la pandemia del Covid-19 (DANE, 2020), de aqui viene
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el gran reto de demostrar el interés por surgir y dejar a un lado los negocios tradicionales e

invertir en procesos tecnolégicos y de innovacion.

Atendiendo a lo anterior, las MiPymes son el grupos de empresas con mas potencial y a
las cuales se debe ayudar, puesto que representan una gran cantidad del tejido empresarial del
pais y son las méas vulnerables ante circunstancias como ha sido el reto de la pandemia, debido a
que ha llevado a que los microempresarios adopten de manera acelerada recursos tecnologicos
para que sus negocios no desaparezcan y asi, refuerzan su actividad productiva, las areas donde
mas se han adoptado estas tecnologias son primero, el area de ventas y mercadeo con un 44.4%,
operativa (17.5%), logistica (16.3%). Pero, es de considerar que se necesita un apoyo para estas
micro y pequefias empresas para que se refuercen en conocimientos tecnoldgicos que les permita

mejorar sus procesos productivos y crecer como empresa (ACOPI, 2020).

Las Pymes en Colombia generan cerca del 68% del empleo del pais, es necesario aclarar
que en el pais existen 2,5 millones de micro, pequefia y me-diana empresa y que del total
de estas el 66% se encuentran ubicadas en Bogota segun la camara de comercio de
Bogota “Economia de la Region Bogota-Cundinamarca” de 2016, en donde existen mas
de 370.000 empresas, las pymes se encuentran distribuidas de la siguiente forma en la
ciudad: suba(19%), Engativa (14%) Usaquén (12%) y Kennedy (11%) y que constituyen
el 86% de las empresas de Bogota, como se puede observar en la figura 10. (Villalba &

Torres, 2018, p. 86)
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Figura 10.

Participacién Porcentual del Pymes por Zona en Bogota
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Fuente: Villalba, 2018, p. 86.

El estudio realiazado por Villalba también ubica las pymes por sector: de estas el 62% de
la pymes operan en el secor servicios, el 13% en el sector de las industrias, culturales y creativas,
el 6% en el sector manufacturero, el 5% en el sector agricola o agroindustrial y el otro 10% en el

sector confecciones. Solo un 4% se ubica en el sector del calzado y marroquineria. (2018, p. 86)

Estudios recientes desarrollados por la Asociacion Nacional de Instituciones Financieras
(ANIF), sefialan que el 43% de las pymes comerciales no desarrollaron recientemente acciones
encaminadas a aumentar su competitividad. El 71% de las PYMES comerciales realiza planes
comerciales de mercadeo. De estas, el 28% los realiza sin una periodicidad establecida, el 22%
los realiza una vez cada afio y el 21% lo hace por lo menos una o mas veces al afio. (Aguirre &

Rozo, 2017, p. 6)
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La figura 11 muestra como la proporcién de microempresas que cuenta con registro en
Cémara de Comercio o Registro Mercantil disminuyd en los sectores de industria (75% en 2019-
11 vs. 79% en 2018-11) y comercio (71% vs. 76%), pero aumento en servicios (77% vs. 73%). En
cuanto al porcentaje de microempresas que cuentan con licencia de funcionamiento, se observo
un aumento en los sectores de industria (79% vs. 77%) y servicios (78% vs. 75%), pero
reduccién en el comercio (76% vs. 78%), ver figura 12. Al interior de las microempresas que
reportaron no contar con licencia de funcionamiento, las principales razones para no tenerla
fueron: los costos en términos de tramitesimpuestos (30% industria, 25% comercio y 16%
servicios), no querer adquirir la licencia (21% industria, 17% comercio y 18% servicios) y no
conocer los tramites requeridos (14% industria, 19% comercio y 22% servicios), como se puede

observar en la figura 13.

Figura 11.

Cantidad de Empresas con Registro en la Camara de Comercio - Mercantil
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Figura 12.

Cantidad de Empresas con Licencia de Funcionamiento
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Figura 13.
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La proporcion de microempresas que contaron con RUT aumento en los tres sectores:
industria (87% vs. 85%), comercio (86% vs. 83%) y servicios (91% vs. 82%), ver figura 14.
Dentro de las microempresas que reportaron no contar con RUT, las principales razones que
adujeron fueron: no querer contar con el registro (22% industria, 26% comercio y 31%

servicios), los costos en términos de trdmites-impuestos (24% industria, 27% comercio y 16%
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servicios) y no percibir ningan beneficio (17% industria, 17% comercio y 18% servicios), tal y

como se puede observar en la figura 15.

Figura 14.
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Fuente: ANIF, 2020

Figura 15.
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En el frente de cotizaciones a seguridad social, se observé un aumento en el porcentaje de
microempresas con certificaciones de aportes a salud y/o pension en los sectores de industria
(55% vs. 52%) y servicios (45% vs. 42%), pero disminuciones en comercio (49% vs. 50%), ver
figura 16. Las principales razones que reportaron los microempresarios para no realizar estas
cotizaciones fueron: los costos en términos de tramites-impuestos (40% industria, 38% comercio
y 37% servicios), no querer realizar las cotizaciones (33% industria, 27% comercio y 20%
servicios) y no le encuentran ningun beneficio (4% industria, 10% comercio y 9% servicios),

como se observa en la figura 17.

Figura 16.

¢Cuenta con Certificaciones de Aportes a Salud y/o Pensiones?
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Figura 17.
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En el frente de estructura laboral, la mayoria de microempresas report6 contar con 2-5

empleados, incluyendo al propietario: industria (62% en 2019-11 vs. 67% en 2018-11), comercio

(52% vs. 62%) y servicios (58% vs. 68%), esto de acuerdo a la figura 18. A estas microempresas

les siguieron las unipersonales atendidas por el propietario (26% industria, 43% comercio y 32%

servicios) y las que cuentan con 6-9 empleados (10% industria, 4% comercio y 8% servicios).

Figura 18.
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En el caso de las microempresas formales, la estructura laboral resulté similar a la
agregada, pues la mayoria cuenta con 2-5 empleados (61% industria, 56% comercio y 59%
servicios), ver la figura 19. En las microempresas informales, gran parte también cuenta con 2-5
empleados en los sectores de industria (64%) y servicios (56%), mientras que en comercio se
destacan las unipersonales atendidas por el propietario (54%). La proporcion de microempresas
que remuneraron de 2-5 empleados de su ndmina disminuyé en todos los sectores: industria
(56% en 2019-11 vs. 61% en 2018-11), comercio (46% vs. 52%) y servicios (53% vs. 65%);
mientras que aquellas que remuneraron solo a un empleado aumentaron: industria (31% vs.
25%), comercio (47% vs. 42%) y servicios (34% vs. 29%), ver la figura 19. En el caso de las
microempresas formales, la mayoria cuenta con 2-5 empleados remunerados (61% industria,
56% comercio y 59% servicios). En las microempresas informales, la mayoria cuenta con 2-5
empleados remunerados en los sectores de industria (54%) y servicios (49%), mientras que en

comercio se destacan las unipersonales (59%).

Figura 19.
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El efectivo continud siendo el principal medio de manejo del dinero en el segundo
semestre de 2019, aunque se report6 una leve disminucion respecto a lo observado un afio atras:
industria (86% en 2019-11 vs. 89% en 2018-11), comercio (90% vs. 92%) y servicios (86% vs.
92%), ver grafico 9. A esto le siguieron las cuentas de ahorro (30% industria, 26% comercio y
31% servicios) y las cuentas corrientes (4% industria, 6% comercio y 7% servicios), esto de

acuerdo a la figura 20. (ANIF, 2020)

Figura 20.
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Fuente: ANIF, 2020

Por grado de formalidad, las microempresas formales reportaron un mayor uso del
efectivo en el sector de industria (88% formal y 81% informal), pero menor en comercio (90% y
91%) y servicios (85% y 90%). En el caso de las cuentas de ahorro, se observé un mayor uso por
parte de las microempresas formales respecto a las informales en todos los sectores: industria
(32% formal y 24% informal), comercio (30% y 15%) y servicios (34% y 23%). Algo similar se
observo en el uso de las cuentas corrientes: industria (6% formal y 1% informal), comercio (8%

y 1%) y servicios (8% y 3%).
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La principal razén por la que las microempresas no utilizan las cuentas de ahorro
corrientes es la preferencia “cultural” por el efectivo en los tres sectores (87% industria, 86%
comercio y 87% servicios). Otras razones fueron: los costos transaccionales del 4x1.000 (5%
industria, 11% comercio y 14% servicios) y la complejidad de los tramites procedimientos

documentos (6% industria, 5% comercio y 6% servicios), ver figura 21. (ANIF, 2020)

Figura 21.
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La mayoria de microempresas realiza sus ventas por via directa (98% industria, 100%
comercio y 98% servicios). También se observo alguna participacion de los canales de redes
sociales sin pago digital (7% industria, 7% comercio y 10% servicios), dejando menores
participaciones para las ventas por redes sociales con pago virtual (3% industria, 2% comercio y
4% servicios) y por catalogo (2% industria, 1% comercio y 4% servicios), como se puede

observar en la figura 22. (ANIF, 2020)
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Figura 22.
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1.2.9 Ventajas competitivas del producto y/o servicio
La ventaja competitiva se contextualiza como una diferenciacién por parte de la empresa
que sea de valor para sus clientes. Por lo que, para alcanzarla, se hace necesario la realizacion de

acciones, que permitan una mayor eficiencia frente a sus posibles competidores. (Porter, 1990)

Bajo la perspectiva de las teorias administrativas, se definen varios aspectos relevantes

para el desarrollo de ventajas competitivas para el modelo de negocio establecido.
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Tabla 4.

Aportes de las Teorias Administracién al Concepto de Ventaja Competitiva

Teoria Administrativa Autor(es) Propuesta respecto a la ventaja
competitiva
Teoria de recursos y Barney (2011), Barney (1991), Los recursos y las capacidades crean
capacidades Vivas-L06pez (2013), Gent y diferenciaciones en las empresas.
Andalaft (2007), Garcia (2006),
Quezada (2004) Procesos heterogéneos para generar
ventajas competitivas.
Relaciones Provan y Milward(1995) Relacionarse, formar alianzas y cooperar
Interorganizacionales entre si, para ser competitivas,
beneficiando a las empresas
colaboradoras y a las partes interesadas.
Administracién Teece, Pisano y Shuen (1997), Las organizaciones que planean
Estratégica Mintzberg (1978), De la Rosa, estratégicamente: planean su futuro,
Barba y Montoya (2013) consideran factores internos y externos,
para ser innovadoras y generar ventajas
competitivas, que permitan a la empresa
posicionarse.
Teoria basada en la Nomaka y Takeuchi (1995), Fomentar el conocimiento dentro de la
gestion del conocimiento  Nomaka (2007) organizacion para aplicarlo en productos,

servicios y procesos, que, mediante la
innovacion, genera una ventaja

competitiva.

Fuente: Martinez, Arellano & Carballo, 2020

Por lo que basado en lo anterior, la empresa de consultoria J&M pretende establecer sus

ventajas competitivas en los siguientes aspectos:

- Recurso Humano: Consolidacion de un equipo de trabajo multidisciplicar , con

conocimientos y capacidades, para la prestacion de los servicios de una manera diferencial
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basado, en la utilizacion de las tecnologias de la informacidn y de las comunicaciones, para los
clientes sobre nuestros 3 pilares: construccion de la planeacion estrategica, fortalecimiento de

cadenas de suministros y el posicionamiento de marca mediante Marketing Digital.

- Servicio Integral: La consolidacion de procesos hetereogeneos permite el desarrollo de
ventajas competitivas, para este caso se identificaron los competidores principales, como se
puede ver en la figura 23.

Figura 23.
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Identificando el desarrollo de ventajas competitivas basado en la innovacion y
diferenciales, al ser los unicos en prestar un servicio integral frente a la construccion de la
planeacion estrategica, el fortalecimiento de la cadena de suministros y el servicio de marketing

digital, aprovechando las tecnologias de la informacion y de las comunicaciones.

- Generacion de alianzas estrategicas para la prestacion de los diferentes servicios,
aportando un ,mejoramiento en la productividad y eficiencia en los procesos asi como tambien

de una mayor oferta de servicios especializados.

- Generacion de ventajas competitivas mediante la gestion de conocimiento, al
promover procesos de aprendizaje continuo por parte de los integrantes de la empresa, generara
espacios para la innovacién y el desarrollo de ideas acordes a la planeacion estrategica adaptada

a las condiciones del mercado y las necesidades de los clientes.

1.2.10 Resumen de las Inversiones Requeridas

El capital requerido para iniciar la empresa es de $ 16.500.000,00 para el primer mes estaran
repartidos en propiedad planta y equipos, muebles y enseres, equipos de oficina y gastos de
puesta en marcha. Adicionalmente para el primer afio se necesitara una inversion de
$259.123.024,17 el cual consta de una inversion inicial por parte de los dos emprendedores de
$145.000.000 adicionalmente de un préstamo de $130.623.024,17 este se pagara en 5 afios con
una tasa de interés del 14,79% este préstamo se solicitara con el fin de pagar los costos de

ndmina, costos operativos, marketing mix y los gastos fijos.
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Tabla 5.

Resumen de Inversiones Requeridas

INVERSION INICIAL

Terrenos -
Propiedad, Plata y Equipo $ 1.500.000
Muebles y Enseres $1.000.000
Equipo de Oficina $4.000.000
Equipo de Transporte -
Franquicias -
Patentes/Inv. en Intangibles -
Gestos de Puesta en Marcha $10.000.000
TOTAL INVERSION $ 16.500.000

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

Meses Valor
Costos Operativos 4 $99.593.817,33
NoOminas 6 $138.912.00
Marketing Mix 6 $ 16.000.000
Gastos Fijos 4 $4.617.206,84

TOTAL $259.123.024,17

TOTAL INVERSION $ 275.623.024,17
$ 145.000.000

Aporte de los Emprendedores

Préstamo a solicitar $130.623.024,17

Fuente: Elaboracidn propia, 2021



5 wean 52

universidad

1.2.11 Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

Las proyecciones de ventas y rentabilidad se ven reflejadas en la siguiente tabla:
Tabla 6.

Proyecciones de Aumento de Ventas

NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO 2022 2023 2024 2025
Plan de Comunicacién Inicial 12% 14% 14% 14%
Comision Incremento en Ventas 60% 61% 41% 40%
Plan de Refuerzo 10% 12% 14% 18%
Campanias 10% 14% 16% 16%
Postear en Redes Sociales 15% 18% 16% 15%
Consultoria de Estrategia 10% 15% 18% 18%
Consultoria de Distribucion 10% 15% 18% 18%

EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQUILIBRIO

Tasa de Evaluacion del Proyecto 15%
FLUJO DE Inversion Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
CAJA DEL

PROYECTO $-$275.623.024,17  $36.060.273,55 $23.020.021,48 $62.944.120,72 $116.870.807,27 $ 186.822.530,68

Fuente: Elaboracion propia, 2021

Para hacer la estimacion de ventas del servicio se tuvieron en cuenta varios aspectos
economicos, estadisticos y algunos de sentido comun, se partid de la base de una estimacion
mensual de ventas que permita cubrir los gastos fijos del negocio. De tal manera, las
proyecciones de ventas se estima que para el primer afio se necesita un estimado de 13 clientes

con relacién al plan de comunicacion inicial, ademas de camparias para gestionar las
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comunicaciones para los clientes se estima postear en las redes sociales 325 publicaciones las

cuales darén un ingreso adicional.

Por tal motivo, se estima que el nivel de ventas para el primer afio tenga un valor en
ventas de $634.240.000 siendo el servicio insignia el plan de comunicacion inicial y refuerzo , el
cual genera un nivel de ventas del 26% cada uno con respecto a los otros servicios del portafolio
de la empresa, aunque cabe destacar el rol de postear redes sociales y campafias que aunque su
precio es mucho menor que el plan de comunicacion su nivel de ventas es mucho mayor, pero

no es significativo en la suma de las ventas totales.

Continuando con el segundo afio, existe una variacion porcentual del 14% en ventas
totales con respecto al afio anterior, es importante destacar que el servicio que permitié que la
proyeccion de este afio aumentara es la comision incremento en ventas, puesto que tuvo una
variacion porcentual de 61% con respecto al afio anterior, seguida de los servicios de postear en
campafas y plan de comunicacidn, esta ultima siendo la mas representativa del afio pasado
obtiene una variacion del 26% en relacion con al primer afio. Con todo esto, el capital operativo
para este afio se ubica en un valor $335.458.548 siendo mayor al afio base, lo cual es un indicio
positivo para la empresa puesto que si el margen operativo aumenta esto significa que la empresa

estd ganando mas por cada peso que venda.

Con relacion al tercer afio, la proyeccion del margen operacional disminuyo en un punto
porcentual ubicandose en un 14%, por lo cual no es un indicié negativo para la empresa, debido
a que la variacion no fue significativa. Para este afio, el nivel de ventas se relaciona con un valor
$ 860.021.447 superando al afio anterior con una variacion porcentual del 14% y un margen

operacional del 45%, cabe destacar que segun lo proyectado el nivel de ventas fue mayor para
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este afio, pero sus costos anuales aumentaran a 13% comparado con el segundo afio que sus

costos solo aumentan en un 11% con respecto al afio base.

Siguiendo con la proyeccion para el cuarto afio, se estima que el nivel de ventas aumente
en un punto porcentual ubicandose en un 20%, donde se destacan la participacion de las
consultorias en estrategia y distribucion las cuales tienen un 20% de participacion en el nivel
total de ventas seguido por postear en redes y campafias con un 16%, de tal manera que se
estima tener un valor de ventas de $ 1.032.609.303, 5 y un margen operacional de
$583.484.169,5 este ultimo se mantuvo con respecto al afio anterior, lo cual significa que no
existe un detrimento considerable del margen operacional de la empresa. Asi, para el Ultimo afio
proyectado (quinto afio) se estima que la empresa tenga un nivel de ventas 6ptimo puesto que se
ubica en un valor de $ 1.253.827.379,4 siendo este el afio mas alto de todos los afios proyectados,
es de precisar que el margen operacional disminuye para ubicarse en una variacion del 42% con
respecto al afio anterior proyectado, esto se debe a que han aumentado los costos anuales en un
18% algo que es necesario prever en una proyeccion, ya que el mercado se ve afectado por

diferentes variables que pueden modificar la operacion de una empresa.
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1.2.12 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Tabla 7.

Proyeccién Estado de Resultados

Estado de Resultados

Ventas

Costo Ventas

Utilidad Bruta

Gastos Aditivos y Vt.

Gastos Fijos del Periodo

Otros Gastos

Depreciacion

Utilidad Operativa

Gastos Financieros

2021

$ 634.240.000

$298.781.452

$ 335.458.548

$277.824.000

$13.851.620,5

$ 32.000.000

$ 3.150.000

$8.632.927,5

$ 19.266.896,1

2022

$724.735.154,1

$ 332.583.035,4

$392.152.118,7

$284.658.470,4

$14.192.370,4

$ 32.787.200

$ 3.1500.000

$57.364077,9

$16.395.132,6

2023

$860.021.447

$383.831.227

$476.190.220

$293.995.268,2

$ 14.657.880,1

$ 33.862.602,2

$ 3.1500.000

$130.524.451,5

$13.099.783,3

2024

$ 1.032.609.303,5

$449.125.133.7

$583.484.169,8

$303991.107,3

$15.156.248,1

$35.013.949,2

$ 3.1500.000

$226.172.865,1

$9.318.370,4

2025

$1.253.827.379,4

$530.582.514,6

$723.244.864,9

$314.934.787,2

$15.701.873

$36.274.451,4

$ 3.1500.000

$353.183.753,3

$ 4.979.199,1
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Utilidad Antes impuestos $(10.633.968,6) $40.968.945,6 $117.424.668,2 $216.854.494,7 $ 348.204.554,2
Impuestos S - $12.700.373,1 $36.401.647,1 $67.224.893,4 $107.943.411,8
Utilidad Neta $(10.633.968,6) $28.268.572,5 $81.023.021,0 $149.629.601,3 $240.261.142,4
Balance

Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Caja/Bancos $259.123.024,17 $232.169.470,58 $264.581.036 $ 318.550.060,79 $391.711.776,66 $ 492.454.554,17
Fijo no Depreciable $- $- $- $- $- $-
Fijo Depreciable $ 16.5000.000 $ 16.5000.000 $ 16.5000.000 $ 16.5000.000 $ 16.5000.000 $ 16.5000.000
Depreciacion Acumulada $- $ 3.150.000 $ 6.3000.000 $9.450.000 $12.600.000 $ 15.750.000
Activo Fijo Neto $ 16.5000.000 $ 13.350.000 $ 10.200.000 $7.050.000 $3.900.000 $ 750.000
TOTAL ACTIVO $275.623.024,17 $245.519.470,58 $274.781.036 $ 325.600.060,79 $395.611.776,66 $ 493.204.554,17
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Impuestos por Pagar

TOTAL PASIVO
CORRIENTE

Obligaciones Financieras

PASIVO

Capital Social

Utilidades del Ejercicio

Total Patrimonio

TOTAL PAS + PAT

$130.623.024,17

$130.623.024,17

$ 145.000.000

$ 145.000.000

$275.623.024,17

$111.153.439,17

$111.153.439,17

$ 145.000.000

$ (10.633.968,6)

$134.366.031,41

$245.519.470,58

Pasivo

$12.700.373,1

$12.700.373,1

$88.812.090,38

$101.512.463,52

Patrimonio

$ 145.000.000

$28.268.572,5

$173,268.572,48

$274.781.036

$36.401.647,1

$36.401.647,1

$63.175.392,64

$99.577.039,76

$ 145.000.000

$81.023.021

$226.023.021.03

$ 325.6000.060,79

$67.224.893,4

$67.224.893,4

$33.757.281,98

$100.982.175,33

$ 145.000.000

$149.629.601,3

$264.629.601,33

$395.611.776,66

$107.943.411,8

$107.943.411,8

$107.943.411,79

$ 145.000.000

$240.261.142,4

$385.261.142,37

$493.204.554,17

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Con las cifras proyectadas en las tablas anteriores, se estima que con esta proyeccion la empresa
manejara unas finanzas acordes a una organizacion nueva que quiere crecer en un mercado

competitivo.

1.2.13 Equipo de Trabajo

Margarita Milena Lopez Martinez

Economista y Negociador Internacional candidata a la Maestria de Administracion
(MBA), con 8 afios de experiencia como docente universitaria en areas como: Fundamentos de
Economia, Microeconomia, Macroecondémica, Economia Internacional, Pagos y Coberturas
Cambiarias y Control de Costos. Igualmente, con 6 afios de experiencia como empresaria dentro
del sector comercio en la importacion y venta al por mayor y por menor de articulos para bebes y
nifios. Actualmente su empresa cuenta con dos puntos de venta fisicos, una tienda virtual y una

distribucion al por mayor direccionada a establecimientos tipo pafialeras.
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Jorge Bernal Robayo

Ingeniero Industrial candidato a la Maestria de Administracion (MBA), con més de 25
afios de experiencia en el sector financiero y de las tecnologias, actualmente se desempefia como
Presidente de Pagos GDE S.A. una Sociedad Especializada de Depésitos y Pagos Electronicos
(SEDPE), entidad vigilada por la Superintendencia Financiera de Colombia y esté catalogada
como Fintech, anteriormente se desempefio como Gerente Canales y Banca Digital en
Bancamia, en el cual se destaco por la implementacion de canales digitales para la poblacién méas
vulnerable, asi como la transformacion de Bancamia para ser un banco pagador de subsidios que
otorga el gobierno, se desempefidé como Presidente del Comité de Canales Digitales de
Asobancaria, adicionalmente cuenta con gran experiencia en canales transaccionales, dado que
trabajo en la red de cajero automaticos Servibanca como Director Comercial y la multinacional

Evertec como Gerente de Desarrollo de Nuevos Negocios.
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1.3 Anélisis del Sector
1.3.1 Caracterizacién del Sector
Para el modelo de negocio se caracteriza el sector de servicios o terciario, definido como
todas aquellas actividades que no producen una mercancia en si, pero que son necesarias para el
funcionamiento de la economia. Como lo son el comercio, los restaurantes, los hoteles, el
transporte, los servicios financieros, las comunicaciones, los servicios profesionales, el gobierno,
la publicidad, entre otros. (Superintendencia Industria y Comercio, 2020)

Tabla 8.

Ingresos Nominales Sector de Servicios Il Trimestre 2019

Clagficacion CliU Rev. 4AC. Total Ingresos nominalies
Secdén Divisén Descrpcion Variacién Variacidn afio comido  Varlacién doce meses
anual (% ™ ~
Amaceamento y actvdades compementanas 3 % -
H  DwsinR yansporte s 06 07
H  Deisién 53 Comeo y senicios de mensaera T4 88 68
I Dhasién 56 Restarartes catenng y bares 43 s s
J Dusién ', excepto Case 5320 Mmu SRS R  — 124 18
J  Dhsién 80y Ciase 6391 m‘“;““”'“m’"’"“‘ pme a7 33
J  Duisién! Tascomncacres 2 i 4 29
Diisién 62, Divsitn 63, excepto Desanolo de sistemas inkrmdticos y procesamiento de .
J %7 7 %4
Clase 8391 datos
Seccin L. Dresidn 68
IN  SecctnN hmobidanas, de aiquier y amendamento 52 03 a3
Disiones 7710, 772 y 7730
Divsiones 89, 70, 71, 72 Clase
v 720 0 5 Actdades profesonales centicas y tencas 23 41 38
M Cuase?i0 Publicidad 0s 24 30
N Divsiones 78, 80 y 81, exceplo Actidades 02 empleo, Seguridad & imestigacin phada, 11 11 1
Clase 8130 $enicios 3 ediicios
N D P Acthidades adminstrathas y 02 apoyo de ofcina y otras 03 1 01
actmdades
P GapodS Educacin supencr pnada 43 25 23
Q mnmuasyez et ORS¢ ¢y o hmara phaca 7% 51 54
$ Dnisiones 30, 2 80 By % Qs seno0s 0 entretenimento v OIS SENICOS 85 57 63

Fuente: DANE y Secretaria de Desarrollo Econémico, 2019

Para el afio 2019, en Colombia las actividades como la publicidad aunque crecio solo un

0.5% demuestra su dinamismo y aporte al sector de servicios, asi como tambien las actividades
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administrativas y de apoyo de oficina y otras actividades con un crecimiento del 10.8% con

respecto al tercer trimestre del afio 2018 y las telecomunicaciones con un 4.2%.

Tabla 9.

Unidades Productivas Creadas por Sector Econdmico julio-septiembre. 2020/19

Sector Agregado Jul -Sept 2019 Jul -Sept 2020 Variacion % Contribucién

Comercio 30.806 37.984 233 8,7
Industria 7.778 8.396 79 08
Construccion 3.543 3.448 2,7 0,1
Extraccion 332 232 -30,1 01
Resto 1.841 1.729 6,1 0,1
Agricultura 1.848 1.599 -13,5 0,3
Servicios 36.223 31.336 -135 59
Total 82.371 84.724 29 29

Fuente: RUES — Registro Unico Empresarial y Social, 2020

Con base a la anterior tabla, se caracteriza una disminucién en la cantidad de unidades
productivas para el sector servicios, este continua teniendo la segunda participacion porcentual

de los sectores economicos en Colombia.
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Tabla 10.

Unidades Productivas por Ramas de Actividad Econdémica julio-septiembre. 2020/19

Jul -Sept Jul -Sept  Variacion

Actividad Econémica 2019 2020 % Contribucion
Comercio al por mayor y al por menor; Vehiculos 30.806 37.984 233 87
Transporte y Almacenamiento 2511 3.193 272 08
Industrias manufactureras 1.778 8.396 79 08
Informacion y comunicaciones 2.087 2518 207 05
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 4.969 5043 1.5 01
Actividades de los hogares en calidad de empleadores 7 1" 57.1 00
Actividades de organizaciones y entidades extratemitoriales 9 12 333 00
Actividades mobiliarias 1.293 1.292 01 00
Administracion popliw y defensa; planes de seguridad social de 3 31 61 00
afiliacidn obligatoria X
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 114 102 -105 00
Distribucion de agua, saneamiento ambiental 506 446 -19 0.1
Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social 1.054 993 58 0.1
Construccién 3543 3448 2,7 0,1
Explotacidn de minas y canteras 332 232 -30.1 0,1
Actividades financieras y de seguros 1.001 867 134 02
Educacion 738 603 -183 02
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca 1.648 1.599 -135 03
Actividades artisticas, de entretenimiento y recreacion 3.036 2610 -140 05
Otras actividades de servicios 4.467 3.808 -148 08
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 4.159 3418 -178 09
Alojamiento y Servicios de Comida 12.080 8.118 -328 48
Total 8231 84.724 29 29

Fuente: RUES — Registro Unico Empresarial y Social, 2020

Asi mismo con respecto a las ramas de la actividad economica se resalta un crecimiento
del 1.5% en la creacion de unidades productivas en las actividades profesionales, cientificas y

tecnicas entre julio-septiembre del afio 2020 con respecto al afio 2019.

Frente al contexto de Bogota, el mayor crecimiento del PIB del 2019 con respecto al
2018, se encuentra explicado por el incremento en actividades de comercio al por mayor y por

menor, transporte, alojamiento y de servicio de comida (5.5%). Dentro de la segunda rama
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economica en crecimiento durante el 2019 se encuentra las actividades financieras y seguros

(4.8%), posteriormente las actividades profesionales, cientificas y tecnicas (4.1%).

1.3.2 Analisis de las Fuerzas que Impactan el Modelo de Negocio
Las fuerzas competitivas de Porter (2009) permiten a la gerencia de las empresas
enfrentar con estrategias los factores externos que pueden afectar la posicion de éxito a largo

plazo dentro de la industria y de superar a los competidores. (Torres & Martinez, 2018)

Este modelo explica como tres fuerzas externas y dos fuerzas internas se combinan para
dar forma a la intensidad de la competencia, por lo que es utilizada como una evalucién
cualitativa preliminar para el posicionamiento estrategico de la empresa. Estas fuerzas se
denominan: Amenaza de nuevos participantes, amenaza de productos o servicios sustitutos,
poder de negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los clientes y la industria.

(Harper, 2019)



T ean 64

® e e e e unversidad
.o

Figura 24.

Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Poder de
Negociacion de

Clientes
Rivalidad y ALTO
. Existen en el mercado una alta
Competencia del oferta de servicios similares pero
Mercado Lol e

mayor valor agregado para el
cliente.

ALTO
Incremento en el numero de
empresas pertenecientes al sector

N\

Fuente: (Propia, 2021)

- Amenaza de entrada de los competidores potenciales. Segun David (2013), las
barreras contra el ingreso de nuevos aspirantes pueden incluir la necesidad de lograr rapidamente
economias de escala, la necesidad de obtener tecnologia y conocimientos técnicos
especializados, la falta de experiencia, una fuerte lealtad por parte de los consumidores, sélidas
preferencias por determinadas marcas, grandes requerimientos de capital, carencia de canales de
distribucion adecuados, politicas de regulacion gubernamental, aranceles, dificultad de acceso a
las materias primas, posesion de patentes, ubicaciones poco deseables, el contraataque por parte

de empresas bien afianzadas y la potencial saturacion del mercado.
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Para este modelo de negocio, se considera que las barreras de entrada estas basadas en los
conocimientos especializados por parte del recurso humano, el logro de alianzas estratégicas con
empresas reconocidas, la obtencion de tecnologia para la ejecucion de los procesos mas

eficientes para nuestros clientes y la lealtad por parte de los consumidores.

- Poder de negociacion de los proveedores. Porter (2009) propone que los proveedores
acaparan mas valor para si mismos al cobrar un precio elevado, limitar la calidad o los servicios
0 al traspasar sus costes a los participantes de la empresa. Los proveedores poderosos, incluidos
los que proporcionan mano de obra, pueden sacar la maxima rentabilidad de una industria que no

pueda traspasar un incremento del coste al precio final.

El poder de negociacion con proveedores es medio, en la medida en que existen en el
mercado una gran oferta de plataformas tecnoldgicas para la creacion de paginas web, las
plataformas de pagos cobran porcentajes bajos, asi como la utilizacion de redes sociales para el

posicionamiento de marca.

Con respecto a la adquisicion de software para la oferta de ésta propuesta; en el servicio
de fortalecimiento de las cadenas de suministro mediante el uso de tecnologias de la informacion
y las comunicaciones, se considera que en el momento se encuentra una gran oferta en el

mercado, lo que también incide en precios razonables.

- Poder de Negociacion de los Clientes. Los clientes influyentes, pueden acaparar mas

valor al forzar los precios a la baja, exigiendo mejor calidad o mas prestaciones, lo cual hace
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subir los costes, y enfrentando, en general, a los distintos participantes de una empresa (Porter,

2009)

Los compradores son poderosos si cuentan con influencia negociadora sobre los
participantes de una empresa, especialmente si son sensibles a los precios, porque emplean ese

peso para ejercer presion en la reduccién de precios. (Donawa & Morales, 2018, p. 101)

Para nuestro modelo de negocio, al existir una alta oferta de empresas con servicios similares lo
hacen de manera individual, es decir, todavia no existe una empresa que ofrezca los tres servicios
de manera integral, aportando mayor valor agregado para el cliente a la hora de pretender

negociar el precio.

- Productos sustitutivos como amenaza. Porter (2009) distingue que un sustitutivo realiza
una funcidn idéntica o similar a la del producto de una empresa, pero de manera distinta. Cuando
la amenaza de sustitutivos es elevada, la rentabilidad de la empresa se reciente, pues los
productos sustitutivos no solo limitan los beneficios en tiempos normales, sino que también
reducen la bonanza que una empresa puede capitalizar en los buenos tiempos. (Donowa &

Morales, 2018, p.103)

Al existir una alta posibilidad de oferta de servicios similires pero de manera individual,
la empresa de consultoria J&M espera diferenciarse al ofertar un servicio integral, con ventajas
competitivas basadas en el conocimiento y capacidades del recurso humano, asi como de la
generacion de alianzas estrategicas con empresas reconocidas aportando mayor valor para sus

clientes y el logro de su fidelizacion.
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- Rivalidad entre competidores existentes. Porter (2009), adopta muchas formas
conocidas, entre las cuales se incluyen los descuentos en los precios, nuevas mejoras en el
producto, campafas de publicidad y mejoras en el servicio. Una rivalidad elevada limita el
rendimiento de una empresa. El grado de rivalidad que hace descender el potencial de beneficio
de una industria depende, primero, de la intensidad con la que las empresas compiten, y segundo,

de la base sobre la que estdn compitiendo. (Donowa & Morales, 2018, p. 104)

Tabla 11.

Unidades Productivas Creadas por Sector Econémico Julio-Septiembre.2020/19

Sector Agregado Jul -Sept 2019 Jul -Sept 2020 Variacion %  Contribucion

Comercio 30.806 37.984 233 87
Industria 7.778 8.396 79 08
Construccion 3.543 3.448 2.7 01
Extraccion 332 232 -30,1 0.1
Resto 1.841 1.729 -6,1 0.1
Agricultura 1.848 1.599 135 03
Servicios 36.223 31.336 135 -59
Total 82.3M 84.724 29 29

Fuente: RUES — Registro Unico Empresarial y Social

Con base a la anterior tabla, el sector de servicios es el segundo sector despues de
comercio con mayor numero de unidades productivas creadas entre julio y septiembre del afio
2020 con respecto al afio 2019. Adicionalmente, dentro de las ramas de la actividad economica
en el sector servicios se resalta un crecimiento del 1.5% en la creacion de unidades productivas

en las actividades profesionales, para el mismo periodo de tiempo.
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1.3.3 Analisis de Oportunidades y Amenazas

El modelo PESTEL consiste en un analisis de los factores del entorno Macro que inciden
en el crecimiento o declive de los mercados y al mismo tiempo ofrece informacion valiosa para
el posicionamiento, el potencial y el rumbo adoptar por los negocios. La palabra PESTEL
caracteriza los factores: Politicos, Econdmicos, Socio-cultural, Tecnologicos, Ecologicos o

Medioambientales y Legales. (Jaramillo, 2009, p. 3)

En la tabla 12 se analizan los factores aplicables a la idea de negocio de Consultoria

J&M:

Tabla 12.

Factores de PESTEL aplicados a la idea de negocio

FACTORES PESTEL CARACTERIZACION

Gobierno nacional actual, tiene como principales pilares la legalidad el

P emprendimiento, la equidad, con ejes transversales en materia de:
infraestructura, sostenibilidad ambiental e innovacién. (Bancomundial,
2020)
Esto es bueno para la idea de negocio, ya que se podria obtener algun tipo de

ayuda por parte del gobierno para el emprendimiento.

Frente a la crisis de la COVID -19, el gobierno implemento medidas de
respuesta de emergencia temprana. Estimulo fiscal (1,4% del PIB) para
recursos adicionales al sistema de salud, lineas especiales de crédito para
empresas, aplazamiento en la recaudacion tributaria, aranceles mas bajos
para importaciones estratégicas de salud. (Bancomundial, 2020)

Esto es bueno para nosotros porque se podria obtener un crédito para

obtener la inversion inicial.

Colombia tiene un historial de gestion macroeconémica y fiscal prudente, a
pesar de la desaceleracién econémica. (Bancomundial, 2020) Esto es bueno
para nosotros, porque al tener una estabilidad macroeconémica

inversionistas extranjeros tienen mas confianza en invertir en el pais.
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Segun el informe de Percepcion de Corrupcién de Transparencia
Internacional, Colombia se mantiene entre 36 y 37 puntos sobre 100, desde
hace 12 afios, haciendo parte del grupo de paises mas rezagados. (Amat,
2020)

Esto no es tan favorable para la idea de negocio, porque afecta la inversion

extranjera directa.

Se proyecta una contraccion econémica para Colombia del 7.5% en 2020.
(BBVA Research, 2020)

Esto no favorece a la idea de negocio, porque afecta la demanda del servicio
que ofertado.

Politica monetaria y fiscal expansiva, para contrarrestar los efectos de la
crisis en 2020. (Bancomundial, 2020)

Tasa de interés al 2.0% para los préximos meses. Esto es bueno para la
propuesta, porque al disminuir tasas de interés se puede acceder a créditos

mas econémicos

Segun el Banco Mundial, se prevé un fuerte repunte en el crecimiento
econodmico para el 2021-2022, siempre que la pandemia sea corta. Esto es
bueno pue, al esperar una recuperacion de la economia que permita su

dinamizacidn de las empresas colombianas

La tasa de cambio oscilar& en torno a los 3.700 pesos por délar en lo que
resta del afio. En 2021 se promediard a 3.570 pesos por dolar. (BBVA
Research, 2020)

Esto es malo porque, se desincentiva la importacion y uno de nuestros
sectores objetivo es el comercio al por menor.

Reduccién de la inflacion significativa cerrando el 2020 en 1.9% y 2021 en
2.8%. Esto es desfavorable porque, bajan los precios de los bienes y

servicios que los clientes ofertan disminuyendo su rentabilidad.

La tasa de desempleo alcanzd el 24.7% para el mes de julio de 2020.
(DANE, 2020)

Esto de alguna forma es malo porque, es un indicador de como se encuentra
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la economia en el pais.

Programa Aldea de iNNpulsa Colombia para incentivar los

emprendimientos en Colombia. (Dinero, 2020)

El nimero de emprendimientos en Colombia se ha incrementado a pesar de
la pandemia. Con 98.709 como persona natural y 33.139 como sociedades.
La mayor cantidad de empresas se encuentran en los sectores de servicios,
industria y comercio, alcanzando una participacion del 91.85%.
(Confecamaras, 2020)

Esto es bueno porque, se ha incrementado el tamafio de mercado objetivo

Segun iNNpulsa Colombia, el 53% de los emprendedores lideres de las
empresas tienen formacion profesional. Esto es bueno porque, sera més facil

implementar la estrategia.

Segun el reporte Global de Emprendimiento Amway 2015, Colombia es un
pais que tiende a tener ciudadanos interesados por el emprendimiento, con
un 90% de actitud positiva. Como principal motivacion es el hecho de ser su

propio jefe. (Finanzas Personales, s.f.)

Se caracteriza mayor proporcién de hombre que mujeres como
emprendedores. (Santiago, Marquez, De Oro, & Ardila, 2017)

De acuerdo al tipo de empresarios formales, una alta proporcién cuentan con
nivel de ingresos medio/alto. (Santiago, Marquez, De Oro, & Ardila, 2017)
Esto es bueno porque, indica que el empresario podria generar una inversién

en los servicios que se ofertaran.

La mitad de la poblacién con conectividad a internet limita el uso de la red a
aspectos basicos como el entretenimiento y la comunicacion. Esto es bueno
porque, indica que los clientes finales usan el internet también para realizar

compras.
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El tiempo promedio de los usuarios de internet pasan utilizando este
servicio, desde cualquier dispositivo tecnolégico, es de 9 horas y 10
minutos. Esto es bueno porque, indica la manera de llegarles a los clientes

finales.

Segun el Ministerio de las TIC, para finales del afio 2019 Colombia contaba

con 30.98 millones de accesos a internet mavil con tecnologias 4G.

El nimero de usuarios conectados a internet es de 35 millones, es decir, el

69% de la poblacidn tiene acceso a este servicio.

Cada vez las empresas adoptan un compromiso en favor del desarrollo social
y la proteccién del medioambiente. Lo que el ahorro del papel desempefia un
rol importante, por eso para las empresas formales y responsables de
impuestos es obligatorio la facturacion electronica. Esto es bueno porque,

indica la forma de facturacion y el auge por cuidar el medio ambiente.

Estatuto del consumidor colombiano, Ley 1480 de 2011 “Ventas a
distancia” reglamentacion que se debe tener en cuenta para la
implementacion del modelo de negocio, para asi no convertirse en una

amenaza sino en una oportunidad.

Ley 527 de 1999. Ley 1341 de 2009 “Ley de Comercio Electronico”
reglamentacion que se debe tener en cuenta para la implementacion del
modelo de negocio, para asi no convertirse en una amenaza sino en una

oportunidad.

Superintendencia de Industria y Comercio reglamentacion que se debe tener
en cuenta para la implementacion del modelo de negocio, para asi no

convertirse en una amenaza sino en una oportunidad.

Ley 1273 de 2009, “Proteccién de la informacion y de los datos”.
Reglamentacidn que se debe tener en cuenta para la implementacion del
modelo de negocio, para asi no convertirse en una amenaza sino en una

oportunidad.

Fuente: Elaboracion propia, 2021)
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La crisis de la pandemia del coronavirus ha configurado un entorno altamente volatil y
competitivo, exigiendo asi a las empresas a adaptar sus estructuras organizacionales a los
requerimientos del mercado Yy las diferentes situaciones exigidas por el Gobierno, como las
cuarentenas, el distanciamiento social y demas medidas de bioseguridad. Lo que ha conllevado a
desarrollar amenazas y oportunidades, en las que un modelo de negocio como el nuestro debera
identificar para posteriormente crear estrategias que permitan la consolidacion de ventajas

competitivas.

El distanciamiento social ha creado la necesidad de consolidar procesos de E-commerce
para el posicionamiento e incremento de las ventas por parte de las pymes, que por otro lado ha
desplazado las ventas fisicas, causando asi mismo la quiebra de muchas de ellas. Lo que es una
situacién que permite la configuracion de una oportunidad de mercado para la empresa de

Consultoria J&M.

Adicionalmente, la crisis econdémica vivida actualmente permite evaluar las formas en
que las cadenas de suministro de las pymes se encontraban establecidas y como mediante el uso
de las tecnologias de la informacion y de las comunicaciones, se origina la oportunidad de
consolidar cadenas de suministro globales sin la necesidad de tener un contacto fisico o incurrir

en alto gastos en viajes y demas.

1.3.4 Conclusiones Sobre la Viabilidad del Sector

Después de realizar el analisis de las cinco fuerzas de Porter y el PESTEL se puede
concluir que el sector es viable, a pesar de la alta competencia que tiene, dada la gran cantidad de
unidades productivas, demostrando su gran dinamismo econdémico. El surgimiento de la

pandemia ha configurado amenazas pero asi mismo oportunidades, y para nuestro caso, la oferta
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de servicios de consultoria para pymes permite configurar una generacion de valor,
aprovechando la tendencia en el uso de las tecnologias de la informacién y de las
comunicaciones, para el fortalecimiento de las cadenas de suministro con enfoque global y el
posicionamiento de marcas e impulso de las ventas mediante las redes sociales, el disefio de las

paginas web y la implementacion de las plataformas de pagos.

2. Segunda Parte
2.1 Estudio Piloto de Mercado

2.1.1 Marco Referencial

- Plan de Negocio

Documento guia que describe los objetivos de emprendimiento y las acciones que deben
realizarse para alcanzarlos. Permitiendo asi la disminucién de los riesgos inherentes a este.

(Empretec)
- Modelo de Negocio

Segun (Zott y Amit, 2009), “se define como la forma en que una empresa hace negocios
con sus clientes, socios y proveedores; es decir, se trata del sistema de actividades especifica que
la empresa focal o sus socios llevan a cabo para satisfacer las necesidades percibidas en el
mercado, como esas actividades estan relacionadas entre si, y quien lleva a cabo esas
actividades” (Preciado & Oliva, 2011)

- Empresa Sostenible

Empresas que alinean el crecimiento empresarial y la creacion de empleos productivos y
de trabajo decente con objetivos de desarrollo sostenible. (Organizacion Internacional del
Trabajo, 2014)
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- Servicios

Se definen como actividades identificables, intangibles y perecederas, el cual su creacion
puede estar relacionada o no con un producto fisico, satisfaciendo las necesidades y deseos de los
clientes. (Thompson, 2006)

- Consultoria

Es un servicio prestado por un profesional idoneo (con conocimiento, capacidad y
experiencia) a una organizacion, con el fin de contribuir a la solucion de sus problemas y el logro

de sus objetivos. (Zapata, Rivillas, & Cardona, 2010)
- ECommerce

El comercio electrdnico, es el intercambio de productos o servicios usando redes

computacionales, especificamente internet. (Ramon, 2020)
- Planeacion Estratégica

Segun Serna (1994), “la planeacion estratégica es el proceso mediante el cual quienes
toman decisiones en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion pertinente
externa e interna, con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa, asi como su nivel de
competitividad con el proposito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucion

hacia el futuro”. (Pérez, Espinosa, & Salas)
- Cadena de valor

Michael Porter propuso el concepto de cadena de valor, como una seria de etapas, va
agregando valor para sus clientes y grupos de interés, creando ventajas competitivas para la

empresa. (aiteco, s.f.)
- Cuarta Revolucion Industrial

Se define como la transicion hacia nuevos sistemas que estan construidos sobre la
infraestructura de la revolucion digital, el cual beneficiara a quienes sean capaces de innovar y

adaptarse a las nuevas condiciones del entorno. (Perasso, 2016)
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- Digitalizacion
Es la transformacion de los procesos analdgicos y objetos fisicos en digitales.
- Sistemas Digitales

Cualquier dispositivo destinado a la generacion, transmision, procesamiento o

almacenamiento de sefiales digitales. (Delgado)
- Sistemas de Comunicacién

Sistema que permite la transmisién de la informacion, a través del espacio y el tiempo,

desde un punto llamado fuente hasta otro punto de destino. (Dip, 2008)
- Redes Sociales

Boyd y Ellison (2007) definen la red social como un servicio que permite a los individuos
construir un perfil pablico o semipublico dentro de un sistema delimitado, articular una lista de
otros usuarios con los que comparte una conexion. Ver y recorrer su lista de las conexiones y de

las realizadas por otros dentro del sistema. (Flores Cueto, Moran Corzo, & Rodriguez Vila)

2.1.2  Andlisis y estudio de mercado

- Tendencias del mercado. Conocer y analizar las tendencias del mercado al que se quiere
incursionar es importante ya que permite entender el comportamiento del mercado y de esta
manera tomar decisiones estratégicas. Asimismo, de dicho analisis es posible comprender el
comportamiento de los consumidores y lo que esta pasando en ese mercado, de esta manera sera
posible entender la relevancia de la creacién de la firma consultora y principalmente el enfoque

que se le quiere dar.

Las consultorias pertenecen al sector servicios; teniendo en cuenta lo anterior, para esta

idea de negocio es importante conocer como se ha comportado el subsector de actividades
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profesionales, cientificas y técnicas, pues durante el segundo trimestre del 2020 se presentd una
variacion negativa de 16.2% en los ingresos nominales, dato consistente con la desaceleracion
economica que presento el pais; derivada de la pandemia. Asi mismo, en el 2019 también se
presento una disminucion de los ingresos nominales, pero en menor proporcion, siendo esta de

4,3%. (Alcaldia mayor de Bogotd, 2020)

Existen distintos tipos de consultoria, pero los mas comunes son las consultorias
financieras, en marketing, tecnolégica o informatica, especializada, en calidad y procesos,
organizacion y recursos humanos, entre otras. Los servicios de consultorias mas demandados en
tiempos de pandemia en distintos paises del mundo han sido aquellos que reestructuren la
relacion con el cliente y es en este aspecto donde el marketing digital presenta un papel
importante en las empresas, ya que la diversidad de canales de comunicacién, medios de pago y
servicio pueden fidelizar al cliente. Otros de los servicios demandados en los ultimos tiempos
son la innovacion tecnoldgica como la implementacién de Big Data que permite entender la
demanda y ajustarse de una manera mas precisa a esta mediante el analisis de un amplio volumen
de datos; asimismo, el comercio electronico, debido a la facilidad que tiene el consumir de
adquirir bien y servicios, es una herramienta que la mayoria de las empresas desean implementar.
Ademas, la gestion del cambio es un servicio en consultoria que pretende facilitar la adaptacion a
los cambios, que se puedan presentar en el entorno o sector econémico y que impacten los

diferentes procesos de las empresas. (Pymes y Auténomos, 2020)

- Segmentacion de Mercado Objetivo. El mercado objetivo para llevar a cabo las
consultorias son las MiPymes (microempresas, pequefias y medianas empresas), que se

encuentren en la ciudad de Bogota y que pertenecen a cualquier sector economico. Es importante
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mencionar que Bogota es la ciudad elegida para prestar nuestro servicio de consultoria debido a
que en primer lugar el impacto que ha tenido el COVID en la ciudad ha sido significativo y
negativo principalmente y en segundo lugar es la ciudad que mas aporta al PIB del pais con un
25, 5% a 2019 segun el DANE; lo anterior evidencia que Bogota es el centro economico y
empresarial del pais. Desde 2017 el crecimiento del PIB de la ciudad presenta una tendencia
positiva exceptuando el afio 2020 y se evidencia una recuperacion en el afio 2021; para el afio
2019, la ciudad tuvo un crecimiento de 2 puntos porcentuales por encima del crecimiento que

presenté Colombia para esta misma fecha. (DANE, 2020)

Teniendo en cuenta que los servicios de consultoria estaran enfocados en apoyar la
construccién del plan estratégico e indicadores de seguimiento, la implementacion de planes de
accion para alcanzar objetivos determinados y la asesoria en el uso de las tecnologias de la
informacidn y de las comunicaciones, nos enfocaremos en empresas cuya fecha de matricula ante
la camara de comercio de Bogotéa sea reciente, es decir utilizaremos una ventana de tiempo de
cuatro afios hacia atras. Por lo tanto, aquellas empresas que estén recientemente constituidas y

que su fecha de matricula se encuentre en los afios 2017, 2018, 2019, 2020 y lo corrido del 2021.

Como se menciond anteriormente, se prestara el servicio de consultoria a MiPymes
pertenecientes a todos los sectores econdmicos. Aun asi, los sectores que mas aportan al PIB de
la ciudad son comercio con 19%, administracion publica y defensa con 18%, actividades
inmobiliarias con 13% actividades profesionales, cientificas y técnicas y las actividades
financieras y de seguros con 9% y manufacturas con 8%. Por lo tanto, se espera que las empresas
a asesorar pertenezcan principalmente a estos sectores aun cuando nuestra oferta esta abierta a

todos los sectores de la economia.
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- Descripcion de los Consumidores. En Colombia, se cred la Ley 590 del 2004 para el
fomento de las micro, pequefia y mediana empresa, estas son clasificadas con base a la cantidad
de trabajadores que cada uno posee, asi como el monto de los activos totales a nombre de la
empresa (Editorial La Republica S.A.S, 2020). Los detalles son mostrados a continuacion en la

tabla 18.

Tabla 13.

Clasificacion MiPymes

Numero de Activos Totales

empleados
Micro Menor a 10 Menor a 501 SMMLV*
Pequefia  Entre 11y 50 Mayores a 501 SMMLYV y menores a 5.001 SMMLV
Mediana  Entre 51y 200 Entre 5.001 SMMLV y 15.000 SMMLV

Nota: SMMLV*: salarios minimos mensuales legales vigentes, para el afio 2021 este valor
corresponde a $908,526 pesos colombianos.

Fuente: elaboracién propia, 2021

Ademas, el gobierno colombiano expidi6 el decreto 957 del 2019, en el que se fijan
ingresos por actividades ordinarias anuales en algunos sectores, como una categoria adicional
para que las empresas puedan ser consideradas como una MiPymes. A continuacion, se incluye
la informacion estipulada para el sector de servicios, el sector de comercio y el de manufactura;
el decreto afirma que aquellas empresas que estén en un sector diferente a las tres anteriores,
deberéa de guiarse por el mismo umbral definido para el macrosector de manufactura. (Editorial

La Republica S.A.S, 2020)
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Tabla 14.

Umbrales Segln Sectores

NUmero de Sector Servicios Sector Comercio Sector Manufactura
ingresos
Micro Hasta $1.131 millones Hasta $1.535 millones Hasta $811 millones

Pequefia Desde $1.131 millones
hasta $4.523 millones

Mediana Desde $4.523 millones
hasta $16.558 millones

Desde $1.535 millones
hasta $14.781 millones

Desde $14.781 millones
hasta $74.066 millones

Desde $811 millones
hasta $7.027 millones

Desde $14.781 millones
hasta $59.527 millones

Fuente: Camara de Comercio de Bogota. 2021

Segun la Camara de Comercio de Bogoté al 28 de febrero de 2021 las empresas de

Bogota se concentran en tres sectores, servicios (45 %), comercio (34 %) e industria (12 %). El

sector de servicios, también conocido como el sector terciario es considerado como aquel en el

que la actividad econdmica es la produccién de servicios para la satisfaccion de las diferentes

necesidades de las personas (Agencia Logistica Fuerzas Militares, 2020).

Asimismo, segun el DANE el sector servicios comprende actividades como alojamiento,

restaurantes, agencias de viaje, auxiliares al transporte, postales y correo, inmobiliarias y alquiler

de maquinaria y equipo, publicidad, obtencién y suministro de personal, informaética,

telecomunicaciones, actividades empresariales, salud privada, educacion superior privada y

actividades de entretenimiento. Por otro lado, el comercio al por menor o también llamado

minorista segin el DANE, es la reventa (compra y venta sin transformacion) de mercancias o

productos que son destinados para el consumo o uso personal o doméstico, quien seria el



5 Gean %0

consumidor final (DANE, 2020). Asimismo, segun el Ministerio de educacion de Colombia el
sector de agroindustria es considerado como aquel en el que las empresas tienen como actividad
economica la transformacién de insumos agricolas (cultivos), pecuario (ganado), avicola (aves),
acuicola (pesquero) y forestal (silvicultor) (Sector Agroindustria - Ministerio de Educacion

Nacional de Colombia, 2021).

Teniendo en cuenta lo anterior, las empresas a las que se les ofrecera el servicio de
consultoria perteneceran principalmente a estos sectores debido a su representatividad en el

mercado en cuanto al aporte al PIB y al gran nimero de empresas que pertenecen.

- Tamafio del Mercado. Segun la Camara de Comercio de Bogoté al 28 de febrero de
2021 en la region y en Bogota hay 464.507 empresas activas. EI 99% de estas empresas son
MiPymes donde 407.503 son microempresas correspondientes al 88%, 41.062 son empresas

pequefas, es decir el 8.8% y 11.851 empresas medianas equivalentes al 2.5%.

En Bogotéa para noviembre del 2020, se encontraban 380.414 MiPymes, siendo la
mayoria microempresas representando mas del 90% del total, seguido por pequefias y finalmente
medianas empresas. Las localidades en la ciudad con mayor cantidad de PYMES en orden
descendiente son Suba, Usaquén, Kennedy, Chapinero y Engativa (Bogota, C. D. C., 2021),
juntas representando la ubicacion de mas del 50% de las empresas. Asi mismo, el principal
sector al cual pertenecen las empresas son el sector servicio, seguida del comercio al por mayor y

al por menor y en tercer lugar industria. (Portafolio, 2020)

- Riesgos y Oportunidades del Mercado. Existen varios riesgos y oportunidades

asociados a la prestacion de servicios de consultoria a MiPymes principalmente derivados de la
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pandemia. Muchas empresas han cerrado, han disminuido sus ingresos y han reducido su

personal, ya que han sido las principalmente afectas.

Un estudio realizado por Facebook, el Banco Mundial y la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE) encontré que las empresas lideradas por una
sola persona han sido las mas afectadas, muchas de estas cerraron y terminaron su operacion
entre enero y mayo de 2020, en algunos paises la cifra alcanz6 el 50%. Las empresas que
siguieron operando han presentado reduccion en ventas frente al mismo periodo del afio 2019,
aproximadamente el 62% de las encuestadas en el estudio realizado por estas tres entidades. Asi
mismo, la disminucién de la demanda es otro factor que afecta directamente a las MiPymes, pues
las dindmicas sociales que enfrenta hoy en dia el mundo han cambiado la manera en que se

relacionan oferentes y demandantes de bienes y servicios.

De esta situacién se derivan tanto riesgos como oportunidades para la creacién de una
empresa consultora. Uno de los riesgos es que la disposicion de las MiPymes para contratar
servicios que potencien su negocio es baja debido a que hay necesidades inmediatas como pago a
acreedores y o proveedores o hasta salvar puestos de trabajo, entre otras; por lo tanto, adquirir
este tipo de servicios pasa a un segundo plano y no es una prioridad para las empresas dada la

dificil situacion a la que se han enfrentado.

Aun asi, surge oportunidad cuando el propdsito o mecanismo para adaptarse,
reestructurarse o recuperarse de esta situacion puede ser la asesoria de expertos en distintas
tematicas como lo son el posicionamiento de marca, el fortalecimiento de la cadena de valor y la
planeacion estratégica, y mas aun cuando el costo de ese servicio esta ligado al resultado en

ventas que produce dicha asesoria. De igual manera, el nimero de empresas que al momento
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demandarian este servicio es alto, pues la crisis generé muchas necesidades que se pueden suplir

mediante la consultoria.

Otro riesgo es el elevado numero de empresas consultoras que prestan distintos servicios
y que tienen reconocimiento en el mercado debido a su trayectoria y resultados con los clientes a
los que les han prestado servicios. Cabe resaltar que la diversidad aumenta la competencia y esta
puede ser en precios de los servicios ya que estan atados al resultado de las ventas posterior a la
asesoria, lo anterior genera una oportunidad para la consultora ya que es posible capturar en el
mercado aquellas empresas 0 emprendimientos que se estan reestructurando o que estan

iniciando.

Es importante mencionar que darse a conocer y poder llegar al mercado de las
consultorias es una de las labores mas importantes y una oportunidad para posicionar a la
empresa en el mercado. Finalmente, una gran oportunidad con la que contaria la consultora es
tener un portafolio de servicios diversificado que abarca tres grandes areas ya que los principales
competidores cuentas con uno o dos servicios de los que ofrecemos, pero no con los tres y esto
es un diferencial y valor agregado de nuestra empresa que puede ser utilizado para atraer mas

clientes.

- Disefio de la Herramienta de Investigacion. Se realizara una investigacion
multimétodos (métodos mixtos), en la que combinan las metodologias tanto cualitativa, como
cuantitativa, esta puede tener un enfoque en alguna de las dos investigaciones, brindando un
mayor peso en alguna de las dos investigaciones o puede ser otorgada la misma prioridad
(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). Esta metodologia conlleva una recoleccién y analisis

de datos cuantitativos y cualitativos, siendo al final integrados y discutidos conjuntamente
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obteniendo un mayor entendimiento del fendmeno que se va a estudiar. Ademas, se permite un
mayor entendimiento y clarificacion de los resultados al aplicar las herramientas de
investigacion, ya que se puede evaluar desde dos puntos y perspectivas posibilitando una mayor

precision en los resultados. (Hernandez et al., 2014)

Se escoge este método con la justificacion de complementacion, esté refiere que al
combinar la investigacion cuantitativa con la cualitativa se obtiene una vision mucho mas
comprensiva del planteamiento, en esta investigacion de la creacion de la consultora de
planificacién estratégica, fortalecimiento de cadena de suministro y de posicionamiento de marca
y de su factibilidad por medio de interés de las PYMES en contratarla. Esta justificacion brinda
un mayor entendimiento de los resultados que se obtienen de un método sobre la base de los

resultados que se obtengan del otro método.

En este caso, se utilizara la precision que nos permite la investigacion cuantitativa por
medio de preguntas cerradas, como opciones especificas y Unicas de respuesta. En este caso se
realizara un enfoque a la investigacion cuantitativa, esta se nombra como “Cuantitativo mixto
(CUAN-cual), llevando a una preponderancia cuantitativa (Hernandez et al., 2014) y, las

preguntas que se realizaran desde este enfoque seran para segmentar el cliente objetivo.

Por otro lado, se buscaréa la profundizacion que brinda la investigacion cualitativa,
utilizando preguntas abiertas, permitiendo al encuestado brindar una respuesta libre. Las
preguntas que se realizaran a partir de este enfoque seran centradas a conocer los impactos que
han tenido por la pandemia, los aspectos que quisieran mejorar o saber mas de planificacion

estratégica, fortalecimiento de cadena de suministro y de posicionamiento de marca para su
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empresa, los intereses que las PYMES tengan de contratar una consultora para alguno de las tres

lineas de servicio que ofreceria y las expectativas de este servicio.

- Objetivos

Objetivo general. Identificar los intereses y necesidades de las PYMES en los tres
servicios de consultoria de planificacion estratégica, fortalecimiento de cadena de suministro y

de posicionamiento de marca.

Objetivos especificos:

e Identificar qué intereses especificos tienen las PYMES en contratar una consultora de
planificacién estratégica, fortalecimiento de cadena de suministro y de posicionamiento
de marca.

e Identificar las necesidades actuales de las PYMES en el area de planificacion estratégica,
de su cadena de suministro y marketing en sus empresas.

e Descubrir las areas en las que se han visto impactadas las PYMES por la actual pandemia
(Covid-19).

e Comparar los beneficios que ofrecen otro tipo de consultoras a las PYMES en Colombia.

- Calculo de la muestra. El tipo de muestra a aplicar es la muestra no probabilistica, esta
consta de la eleccion en este caso de las PYMES no dependiendo de la probabilidad, sino de
causas que se relacionan a las caracteristicas de la investigacion o los propdsitos del investigador
(Hernandez et al., 2014). Este método aplica un procedimiento de seleccién orientado por

caracteristicas de la investigacion.
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Esta metodologia brinda ventajas por parte de la vision cuantitativa, ya que determina un
disefio de estudio en el que no se busca la representatividad de la poblacion en general, sino una
detallada y controlada eleccion de los casos que seran escogidos para la muestra. Desde el
enfoque cualitativo al no ser el principal objetivo generalizar los resultados, sino lograr casos que
sean de interés a los investigadores permitiendo una gran riqueza para recolectar y finalmente

analizar datos. (Hernandez et al., 2014)

La muestra no probabilistica en este caso es elegida debido a la limitacion de tiempo para
realizar la investigacion, asi como las limitaciones presupuestarias que no permiten desarrollar
actividades que generen algun tipo de costo monetario y de tiempo. Existen diferentes tipos de
muestreo no probabilistico, en este caso se escogera muestreo por conveniencia, las muestras de
la poblacion son elegidas porque estan convenientemente disponibles para la investigacion. Es
elegida porque son muestras de facil acceso para el investigador y dado que la poblacion es
grande, de mas de 300.000 es dificil poder evaluar y considerar a toda la poblacion. (Ortega,

2019)

La estrategia a utilizar para seleccionar la muestra del estudio consistio en descargar una
base de datos de la Camara de Comercio de la Bogota de MiPymes que cumplen con las
caracteristicas de este estudio. Esta seleccion de contactos fue aleatoria e involucré a empresas
de distintos sectores econdmicos, de esta manera fue posible hacerle llegar el instrumento a
distintos empresarios de la ciudad. Adicionalmente, el instrumento mixto fue difundido por
algunas redes sociales para que tuviera un mayor alcance y asi poder recolectar la mayor

informacidn posible que estuviera al alcance de los investigadores.
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- Disefio de las Herramientas de Estudio Piloto de Clientes. La herramienta de estudio
sera una encuesta que combinara la investigacion cuantitativa y cualitativa. Por un lado, se
formularan preguntas de seleccion unica enfocadas a identificar el interés o la necesidad de las
PYMES en cuanto al servicio de consultoria en marketing y se incluird en una segunda parte del
formulario, preguntas abiertas donde identifiquemos la situacion actual de las PYMES, su
impacto de la pandemia (Covid-19) y estrategias que han utilizado para enfrentarla. Este
instrumento permitira conocer la disposicion a pagar por parte de las empresas por un servicio de

consultoria en marketing digital con enfoque en posicionamiento de redes sociales, ver anexo 1.

En el anexol, se encuentran las imagenes del disefio del instrumento, de la encuesta
creada en Google Form dividida por diferentes secciones, en las que se buscan diferentes
objetivos en la informacidn que se desea recibir, empezando por datos sobre el encuestado y la

PYME.

- Metodologia de Analisis de Competidores. El analisis de competidores primero se
realizara desde las tres lineas de servicios en las que la consultoria tiene como objetivo ofrecer y
en segundo se analizaran los siguientes puntos en cada de ellos, para compararlos: el objetivo de

la empresa, el servicio que ofrecen con su descripcion y su valor agregado.

Servicio de Planificacion Estratégico

Proceso 360° Gestion Integral. Esta es una empresa de consultoria y de soluciones
organizacionales. Su cliente objetivo son pequefias y medianas empresas y ofrecen tres lineas de
servicios, asesorias organizacionales, talento humano y seguridad & salud en el trabajo. Su valor
agregado es su propio modelo de negocio 360, como le nombraron, el cual brinda un analisis

completo de la empresa por medio de una vista integral de ella. (Matiaz, 2020)
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Brindan asesoramiento y orientacion para sus clientes en la formulacion de su planeacién
estratégica, esto con el fin de poder potencializar a sus clientes. Implementan la creacion de su
propio plan de 360°, con el que identifican riesgos empresariales implementando el sistema de
gestion de riesgo, el enfoque a operaciones por medio de la gestidn por procesos, la mejora de la
prestacion de servicios con el sistema de gestion de calidad 1SO 9001, organizacién del area de
recursos humanos, y el disefio de sistema de gestion de seguridad y riesgo del trabajo. (Matiaz,

2020)

Estos son los puntos que incluye el servicio de planificacién estratégica

e Disefo o redefinicion de Quienes Somos, Mision y Vision de la empresa
e Elaboracién de Politica Organizacional

e Disefio de Objetivos Estratégicos

e Disefio Plan Operativo o Balance Score Card

e Disefio de tacticas y metas que permitan cumplir las estrategias y objetivos

WeMakeConsulting. Firma consultora con méas de 10 afios de experiencia en el mercado
que se dedica a disefiar, desarrollar e integrar soluciones estratégicas en pro de la innovacion y
crecimiento de las empresas. WeMakeCosultig cuenta con 5 lineas de negocio, de esta manera
realiza asesorias en las areas contable y tributaria, financiera, planeacion estratégica, formulacion
de proyectos y marketing digital, prestan servicios a empresas de todos los sectores econémicos,

PYMES y empresas grandes, la sede de sus oficinas se encuentran en Bogota y Medellin.

Los servicios con los que cuenta la empresa son los siguientes:

e Asesoria contable
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Asesoria financiera

e Planeacion estratégica
e Marketing digital para empresas

e Formulacién de proyectos

Servicio de Fortalecimiento de Cadena de Suministro

Sccala. Es una empresa de procesos de consultoria, auditoria y formacion enfocada en el
fortalecimiento de la competitividad empresarial esto por medio de la gestién de logistica
integral y cadena de suministros. Sus bases estan puestas en fundamentos éticos y
responsabilidad social, siguiendo principios de colaboracion, innovacion, calidad integral y
eficiencia, con el objetivo de mejorar las précticas hacia el servicio al cliente y rentabilidad.

(SCCALA. Supply Chain Consulting & Logistics Administrator, 2021)

Sccala ofrece un programa integral de acompafiamiento, dentro de sus lineas de servicio
esta la “Direccion Estratégica de Logistica y Supply Chain”, esta consta del fortalecimiento
integral de procesos logisticos, como la cadena de suministros basado en criterios de
colaboracion, eficiencia, rentabilidad y calidad en el servicio (SCCALA. Supply Chain
Consulting & Logistics Administrator, 2021). Adicionalmente, ofrecen capacitacion en la

“Cadena de Suministros”, donde se encuentran 7 diferentes temas listados a continuacion:

e Auditoria de la cadena de suministros: beneficios financieros y de operacion
e Estrategias para la planeacion y transformacion de la Supply Chain
e Coaching para equipos logisticos de alto desempefio

e Estrategias colaborativas en la cadena de suministros
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e Gestion del riesgo en la cadena de suministros
e Los 12 retos para optimizar la cadena de suministros

e Taller de entrenamiento en la optimizacion de la Supply Chain

Flowing Consultoria. Es una empresa de consultoria que integra gestion de produccion
propuesta por Demand Driven Performance, Teoria de Restricciones, Lean manufacturing y
Factory Physics para alcanzar altos niveles de desempefio de produccion, de esta manera permite

a sus clientes alcanzar ventajas competitivas en el mercado.

El objetivo principal es mejorar el flujo de operaciones y el desempefio de las empresas
que implementen estas teorias, principalmente aquellas dedicadas a la manufactura. Flowing
consultoria busca mediante distintas técnicas incrementar los niveles de servicio al cliente,
disminuir significativamente los inventarios y el capital de trabajo, incrementar los leads times
de respuesta al mercado. Todo lo anterior con el prop6sito de aumentar las ventas y utilidades en
cualquier situacion que pueda enfrentar el mundo actual. Para ello, desarrollan un software que

han implementado en empresas de distintos tamafios y sectores econémicos del pais.

Por lo tanto, mayores ventas y utilidades en el corto, mediano y largo plazo, aun en
ambientes de alta variabilidad e incertidumbre en todos los ambitos de negocios del mundo de

hoy.

Los servicios que presta esta firma consultora son:

e Planeacion y ejecucion bajo DDMRP
e Simulador Demand Driven MRP

e Programacion y control de operaciones
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o Andlisis de calidad del inventario

Servicio de Posicionamiento de Marca

Prospecto Agencia. Esta es una agencia de marketing digital ubicada en la ciudad de
Bogot4, que ofrece ayudar a las PYMES a salir adelante. Esta empresa es creada por
emprendedores y que buscan generar prospectos o clientes potenciales, tiene experiencia de mas
de 5 afios en consecucién de prospectos (leads). Su valor agregado se evidencia en la
justificacion y explicacién de los procesos que se realizarian, estos se encuentran en cada una de
las diferentes secciones de su pagina web. (Prospecto Agencia de Marketing Digital en

Colombia, 2021)

Ofrecen cuatro lineas principales de servicio, Ads en Redes Sociales, Pagina web, SEM y
SEO. Vende paquetes en cada una de las lineas a excepcion de la pagina web, los paquetes
varian basados en dos aspectos o por la cantidad de tiempo que se desea la asesoria, siendo por
Unica vez o mensual y por otro lado por los servicios en especificos que se desean en cada tipo

de servicio. (Prospecto Agencia de Marketing Digital en Colombia, 2021)

Yoonta. Su nombre significa trabajo en equipo; esta empresa presta el servicio de
consultoria enfocado a PYMES en marketing digital y cuenta con un equipo de méas de 50
expertos en esta area. La principal estrategia que han utilizado para darse a conocer en el
mercado es el voz a voz y de esta manera han prestado sus servicios a empresas como Recreo-

productos lacteos, CEBA, Archies, Bogoapts, On Board, Tota’s sport, Neoodent, entre otras.

Sus principales servicios son:

e Marketing digital 360
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e Embudos de conversion

e Disefo y desarrollo web

e Configuracion de métricas

e Comercio electronico

e Publicidad en LinkedIn, Facebook

e Creacion de contenido

2.2 Resultados

- Resultados del Analisis de la Competencia

Actualmente se evidencia que existen consultoras en la ciudad de Bogota que su Unico
cliente objetivo son las pymes, ademas cuentan con experiencia mayor a 5 afios las cuales brinda
mayor credibilidad en ellas. Hay consultoras que se enfocan en un area en especifico como por
ejemplo mercadeo, finanzas, mientras que otras abarcan varias areas de una empresa. Ninguna de
estas empresas publica los precios publicamente, estan se dan por medio de un segundo contacto
0 una cotizacion. De igual manera, en su mayoria se encuentran bien posicionados en linea,
como es en google, teniendo buenas calificaciones y apareciendo en los primeros resultados.
Adicionalmente la mayoria de los competidores analizados poseen listas de sus clientes,
encontrando en ellos marcas reconocidas como “MUY”, “Archies” y “Harinera del Valle” entre

otras.

Entre las consultoras estudiadas, los servicios varian entre una y otra, no siguen un

planteamiento igual, asi mismo abordan de diferentes formas los servicios, algunas de ellas
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llegando a crear modelos propios y personalizados. Existe variada competencia en las tres lineas
de consultoria, especialmente en la de posicionamiento de marca, pero se puede comprobar que
ninguna ofrece exactamente los mismos y Unicamente tres servicios que se desean ofrecer
permitiendo la posibilidad de brindar este detalle como factor diferencial. Por dltimo, la
presentacion tanto de la empresa, como de sus servicios y canal de comunicacion en todas la
realizan por medio de su pagina web, por lo cual se requiere crear este canal para entrar al

mercado y lograr posicionarse en este.

- Resultados de la Medicion del Comportamiento del Consumidor

Una vez aplicado el instrumento a distintas MiPymes de varios sectores econémicos de la

ciudad de Bogot4, en total fue posible recolectar informacion de 37 empresas.

El primer segmento del instrumento tenia como proposito conocer las caracteristicas
principales de las MiPymes de la ciudad, frente a esto se encuentra que el 74% de los
encuestados son microempresas y el 26% corresponden a empresas pequefias y medianas. La
mayoria (74%) de las empresas encuestadas ofrecen sus productos y servicios a nivel nacional,
mientras que solo el 5% lo hacen a nivel nacional y en Bogot4, lo cual evidencia una oportunidad
de crecimiento y de ampliar el mercado de las MiPymes, proposito que se podria lograr mediante
la consultoria de esta idea de negocio. En cuanto a los sectores econdmicos a los que pertenecen
estas empresas, se evidencio que el 46% pertenece a servicios, el 38% a comercio al por menor y
el 5% a agroindustria, el 11% restante pertenecen a otros sectores como turismo, financiero,
alimentos, entre otros. Estos datos concuerdan con las cifras de la Camara de Comercio de

Bogota en cuanto al tamafio de cada sector.
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Por otro lado, las empresas analizadas ofrecen en el mercado en proporciones similares
productos y servicios 41% y 35%, respectivamente, por tal motivo la linea de servicio de
fortalecimiento de cadena de valor resulta pertinente ya que para varias empresas puede sr Util

recibir asesoria debido a la naturaleza de la oferta de las empresas.

Caracteristicas de las Empresas

Figura 25.

Graficas con las Caracteristicas de las Empresas
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Fuente: elaboracién propia, 2021

El segundo segmento del instrumento tenia como propdsito conocer si las MiPymes
contaban con marketing digital, la disposicion a pagar por este servicio y ademas identificar
cdmo se estaba implementando este en las empresas para las que ya hacian uso de herramientas

como redes sociales. Frente a lo anterior, 62% de las empresas invierte recursos en marketing
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digital y la mayoria destina menos del 2.000.000 mensuales y tan solo el 9% destina entre
2.000.000 y 5.000.000. Este dato permite tener una aproximacién al precio de los servicios de

consultoria que se desean brindar.

De las empresas que utilizan marketing digital, el 95% reconoce que el uso de este ha
incrementado sus ventas. Por otro lado, solo el 9% de las empresas que utiliza marketing digital
tercerizan este servicio, es decir personas externas a la empresa les prestan este servicio, mientas
que el 52% cuenta con una persona dentro de la empresa que se encarga de este proceso; de estas
cifras se evidencia que existe una oportunidad de negocio y que la firma consultora puede
abarcar este porcentaje del mercado para presentar el servicio de marketing digital y potencial el

uso de las distintas herramientas o canales de esta area.

Marketing Digital

Mediante la aplicacién de la encuesta, se recopilaron datos sobre el marketing digital,

como se puede ver en la grafica de la figura 26.
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Figura 26.

Encuestas de Marketing Digital
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Un tercer componente del instrumento indagd por el interés de las MiPymes en contratar
alguno de los tres servicios de consultoria que se proponen en la presente propuesta de negocio y
adicionalmente conocer la disposicion a pagar por estos. Del total de encuestados, 48% estarian
interesados en contratar el servicio de fortalecimiento de cadena de suministro y el 43% el
servicio de posicionamiento de marca, en cuanto al servicio de planificacion estratégica tan solo
el 9% estaria interesado en contratar este servicio. En cuanto al precio por cualquier de estos 3
servicios de consultoria el 78% esta dispuesto a pagar menos de 2.000.000 y 95% afirma que

estos servicios le aportarian un gran valor a la empresa.
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Servicios de Consultoria

Figura 27.
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Impactos de la pandemia. En el segmento “Impacto Pandemia” se encontrd que el
67.6% de las empresas vieron afectadas sus ventas, las cuales disminuyeron, solo el 18.9% las
aumento y el 13.5% se mantuvieron igual que antes de iniciar la pandemia. Dentro de las

acciones que mencionaron que realizaron para poder mitigar el impacto del covid-19, en su
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mayoria, se encuentra la adaptacion digital, como es la implementacion de redes sociales,
servicio de domicilio y de venta online y publicidad en redes sociales, desde la parte interna, la
implementacion del teletrabajo y de nuevas plataformas digitales como de CRM (customer
relationship management), entre las menos mencionadas se encuentran la venta de elementos de
bioseguridad, negociacion de créditos, reduccion de salarios, disminucion de gastos y costos,

cierre de sedes de venta y alianzas con otras organizaciones.

Lo que han considerado mas dificil de afrontar las MiPymes en la pandemia es la
disminucion de ventas e ingresos por tener la imposibilidad de vender presencialmente debido a
las restricciones y los cierres que varias veces han sido prolongados ya que este era el método

por el cual normalmente realizaban sus ventas.

Adicionalmente se menciond la escasez y precios de productos y materia prima, la
eficiencia en tiempos, mantener la némina y pago de arriendos, los protocolos de bioseguridad y
la recuperacion de cartera. Estos son efectos claros que ha tenido que afrontar la economia en
general al haberse enfrentado a una nueva normalidad donde se ha evidenciado que las pymes
han tenido que ser recursivas al enfrentar normativas que ha tomado el gobierno y la alcaldia que

antes no se habian visto.

Los encuestados consideran que una consultoria en alguno o todos de los servicios de
planificacién estratégica, fortalecimiento de cadena de suministro y/o el posicionamiento de
marca aportarian a su empresa al brindar un mayor entendimiento y conocimiento en las ramas
gue se ofrecen los servicios, aumentando sus ventas y sus ingresos pero principalmente ha sido
mencionado la creacion de estrategias para poder tener un foco mas claro, asi mismo lograr

sobrellevar los inconvenientes de una mejor forma. Las expectativas mas esperadas por las
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pymes frente a esta consultoria son direccionamiento, trayectoria y organizacion de estrategias,

mejorar las operaciones, aumentar la demanda y las ventas y un acompafiamiento personalizado.

El 86.5% de las MiPymes encuentran de utilidad una consultoria sobre su planificacion
estratégica actual en la empresa debido a que podrian ganar conocimiento, ampliar la vision de la
empresa y mejorar los planes futuros, como las estrategias, ya que reconocen que la planificacién
estratégica es la base de las operaciones y las decisiones que se toman, siendo una oportunidad

para poder mejorar otras lineas del negocio.

El 78.4% de las MiPymes encuentran que una consultoria en el fortalecimiento de
cadenas de suministro de su empresa traeria beneficios como aumento en sus ventas, conseguir
un mayor numero de proveedores y clientes, el cumplimiento de tiempos con el cliente, mejorar
procesos y optimizaciones y ordenar la cadena de distribucién de los productos. Cabe resaltar
que varias empresas que respondieron a favor aclararon que en el momento no buscarian la
consultoria, ya que no se encuentran en la capacidad adquisitiva para conseguirla y/o estan

enfocados en otras prioridades para seguir adelante con relacion a los efectos de la pandemia.

Frente a la opinién de las MiPymes sobre el comercio electronico y en general sobre el
uso de las redes sociales para promover productos y servicios lo consideraron bueno, excelente y
hasta necesario debido a que ayudan al crecimiento de las empresas, porque es un nuevo estilo de
vida al que los consumidores se han adaptado, donde se puede llegar a un mayor niumero de
personas y a un bajo costo y porque en ella se puede lograr un posicionamiento frente a la

competencia.

El 97% de las pymes les interesaria posicionar su empresa en redes sociales por el

reconocimiento de marca que se puede obtener, asi como el aumento de las ventas y la
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visibilidad frente a mas personas que pueden convertirse en clientes, en su mayoria respondieron,
ademas, que ya contaban con este recurso y que llevan tiempo implementando, pero otros
demuestran el deseo de tener mayores conocimientos del tema al reconocer y conocer los

beneficios que la herramienta puede traer a su negocio.

Las empresas por una parte con el 59.5% indicaron que estarian dispuestos a pagar menos
del 5% del aumento de sus ventas por los servicios de consultoria ofrecidos, seguido por un
40.5% de pagar entre el 5% y 10%. Por lo que el 4%-5% podria ser el porcentaje mas indicado
para que las MiPymes acepten a pagar. Por el otro lado indicaron en el siguiente orden
descendiente los servicios de consultoria que estarian interesados en tomar son: posicionamiento
de marcas (59.5%), fortalecimiento de cadena de suministro (43.2%) y por Gltimo planificacion
estratégico (24.3%), siendo este el mismo orden en el que se deberia de invertir en cada linea de

servicio, debido a la diferencia en cantidad de MiPymes interesadas.

En la ultima pregunta de la encuesta, en donde las MiPymes indican cuél es la principal
necesidad que identifican en su empresa y como creen que se puede resolver, respondieron en su
mayoria y repetidamente el aumento de ventas, por medio de la migracion a canales digitales, de
la busqueda de nuevas estrategias de venta y planeaciones estratégica, por otro lado, el
posicionamiento por medio de estrategias de marketing y de la creacién de contenidos. Estas
respuestas se ven como reflejo al gran impacto que ha generado la pandemia en las ventas de las
MiPymes y por la necesidad actual de adaptarse y sacar provecho del mundo digital para

contrarrestar los efectos.

Otras respuestas poco mencionadas fueron el crecimiento de produccion, ampliacion y

mejora de locales, la logistica con proveedores y con la entrega del producto o servicio al cliente
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y un mayor musculo financiero, estas ya son necesidades especificas de las empresas que poseen

otras condiciones que pueden ser diferentes a comparacion del resto de las pymes.

- Calculo de la Demanda Potencial, Proyeccion de Ventas y Participacion del
Mercado. La demanda potencial del mercado hace referencia a los clientes que con una alta
probabilidad pueden adquirir los servicios de la consultora J&M; esta puede estar medida en
unidades (nimero de clientes o asesorias a realizar) o dinero (valor monetario que representan las
ventas de los servicios de consultoria). Para ello se tiene en cuenta la segmentacion del mercado,
el tamafio del mercado del cual surge el nimero de posibles clientes y el precio que en este caso
sera tomado de la medicion realizada a las MiPymes mediante el instrumento de recoleccion de

informacion.

La ecuacion que permite calcular la demanda potencial del mercado es la siguiente:

Q:n:ﬁcP*q

Donde Q es la demanda potencial, n el nimero de clientes potenciales, P el precio del
servicio y g el nimero de servicios. Reemplazando los valores encontrados en el estudio de

mercado se tiene que:

n = 464, que corresponde al 10% del nimero de MiPymes registradas en la Camara de

Comercio de Bogotéa pertenecientes a todos los sectores a febrero de 2021.

P = 2.000.000, disposicion promedio a pagar por las empresas por un servicio de

consultoria.
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g = 1 El nimero de servicios promedio que contrataria una MiPyme, teniendo en cuenta

que priorizarian necesidades segun resultados de la encuesta

@ = 464 =2.000.000 =1

@ =928.000.000

Si se toma en cuenta el nmero de empresas que se encuesto y que manifestaron estar
interesadas en tomar al menos un servicio propuesto con la consultora J&M en el corto plazo la

demanda potencial seria:

@ =37 = 2.000.000 =1

@ = 74.000.000

Es importante tener en cuenta que el estudio arrojé que las empresas estarian dispuestas a
pagar por el servicio de consultoria 4% de sus ventas si estas incrementan, asi es posible tener
otro célculo de la demanda potencial del mercado, pero seria importante y necesario estimar las

ventas mensuales promedio de las MiPymes y multiplicarlo por el 4%.

- Descripcidn de la estrategia de generacion de ingresos para su proyecto. El valor
agregado de la estrategia esta en poder ofrecer estas tres lineas de servicio de consultoria en un
misma empresa o firma consultora, ofreciéndolos por medio de paquetes flexibles en los que una
MiPymes pueda elegir cuales de los servicios desea segln las necesidades que tenga
actualmente, creando un paquete personalizado a cada cliente, pero con estandares
predeterminados para no recurrir a mayores costos. Esto involucra también una atencion

personalizada en la que el enfoque esté hacia el cliente y las MiPymes puedan sentirse
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importantes y respaldadas en todo momento ante cualquier situacion en particular y dependiendo

sus necesidades especificas.

Ademas, se daréa prioridad en los servicios en el orden en que fueron evaluados en la
encuesta, primero al de posicionamiento de marcas, el cual también es el de mayor amplitud por
su naturaleza y alcance, segundo el fortalecimiento de cadena de suministro y por dltimo a la

planificacion estratégica.

Se apoyaré la estrategia con la creacion sélida de una pagina web en la que puedan
encontrar toda la informacion necesaria, asi como posicionarse en el buscador de google, esto
involucraria indicar toda la informacion en google sites para que asi mismo se solicite ser
calificada por los clientes y ganar mayor reconocimiento. También buscar la recomendacion voz
a voz, debido a que es una forma en que las firmas consultoras que se encuentran actualmente en
el mercado utilizan y es muy efectiva, se debe brindar la mayor calidad de servicio a cada uno de
los futuros clientes y preguntarles si recomendarian a alguien mas los servicios de la consultora y

a quién para poder ir creando una comunidad que vaya atrayendo a nuevos clientes dia a dia.

En cuanto al precio de los servicios, en primera instancia se tendran en cuenta varios
factores, el primero es el tamafio de la empresa, es decir la cantidad de activos con los que cuente
(micro, pequefia 0 mediana), el segundo es el tipo de servicio y el tercero es el incremento en las
ventas una vez realizada la consultoria en cualquiera de las tres lineas. Estas tres variables se
analizaran y calcularan mediante un promedio ponderado y se establecera un porcentaje a cobrar
sobre el crecimiento en las ventas. Con base en las estimaciones y analisis realizados el
porcentaje a cobrar sobre el incremento en las ventas, teniendo en cuentas las variables

mencionadas anteriormente, es de 4%.
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Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

Una vez realizado el estudio de mercado, se reafirma la importancia y pertinencia de la
creacion de la consultoria J&M ya que el publico objetivo, es decir las MiPymes presentan la
necesidad de aumentar ventas e ingresos y esto puede ser solucionada mediante la prestacion de
los servicios de nuestro portafolio. Adicionalmente, el segmento de mercado es muy amplio
debido a que la asesoria se le puede brindar a empresas de todos los sectores econémicos y a que

el 90% de las empresas del pais son MiPymes y la mayoria han sido creadas en Bogota.

El estudio arroja una evidente oportunidad en cuanto a los costos del servicio
principalmente por dos factores, el primero es que la mayoria de las empresas estan dispuestas a
pagar por los servicios menos de 2.000.000 y el segundo que el precio esta relacionado con las
ventas que tenga la empresa, sin embargo, cabe resaltar que la disposicidn a pagar por el servicio
es menor al 5% del incremento en las ventas. Adicionalmente se refleja una ventaja en cuanto a
la variedad de servicios ya que los principales competidores tienen portafolios distintos, de esta
manera en convertiria en una firma consultora especializada en estos servicios. Otra oportunidad
es la necesidad que surge de usar las distintas herramientas tecnoldgicas para la comercializacion
de productos y servicios, pues asi lo manifiestan los empresarios principalmente por los cambios

en el comportamiento del consumidor derivados de la pandemia.

Finalmente, se debe priorizar en la inversién en la que deba incurrir la consultoria J&M
para iniciar sus operaciones ya que las empresas manifestaron un gran interés por el servicio de
posicionamiento de marca y poco interés por la creacion de planes estratégicos, asi las cosas,
recuperar la inversién seria mas rapido y factible si potencializan esta linea de servicio en primer

lugar.
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2.3 Estrategia y Plan de Introduccién de Mercado

- Objetivos Mercadoldgicos

1. Dar a conocer al mayor nimero posible de MiPymes los servicios que ofrece la
consultora J&M.

2. Utilizar los canales electronicos que se encuentran en nuestro portafolio para
promocionar los servicios de consultoria.

3. Prestar nuestros servicios a las MiPymes méas afectadas por la pandemia para que
los resultados sean el reflejo de la efectividad de nuestros servicios en su recuperacion

econdmica.

- Estrategia de Mercadeo

Una vez realizado el estudio de mercado y analizado a los principales competidores del
mercado fue posible identificar dos estrategias muy utilizadas y con alto impacto en ese sector,
mercadeo por voz a voz y el marketing en redes sociales, estas dos estrategias van muy ligadas

teniendo en cuenta la era digital.

La estrategia de voz a voz es un canal que, a travées de referidos que ya han hecho uso de
los servicios o conocen de estos, promueve los productos o servicios y por ende atrae nuevos
clientes; esto permite incrementar ventas y genera crecimiento de la empresa ya que tener la
recomendacion de un tercero tiene un mayor impacto que cualquier campafia publicitaria. Es por
ello que la experiencia que reciban los primeros clientes debe ser positiva y de gran valor;
generar satisfaccion en el servicio prestado sera el gran reto inicial para que el servicio que

convierta en algo recomendable y que se quiera compartir con otros.



5 wean 105

universidad

En esta estrategia se puede contar con dos tipos de referidos, quienes reciben
directamente el servicio de consultoria sobre cualquiera de las lineas ofrecidas o aliados
estratégicos quienes no son competencia directa, pero se encuentran en el mercado de las
consultorias. Es importante que las 5Ts del mercadeo voz a voz sean tenidas en cuenta. Estas
consisten en contar con Talkers, es decir personas que hablen de la empresa o los servicios en
redes sociales, ademas se deben definir Topics, es decir un tema en comin a comunicar ya sean
servicios, ofertas, experiencias. Por otro lado, unas Tools (herramientas) para difundir la
estrategia eficientemente y siendo parte de las conversaciones Taking Part respondiendo
preguntas o realizando comentarios y finalmente Tracking es decir, medir, rastrear o contactar a
las personas que hablan del negocio para entender como ayudarles y tomar mejores decisiones

(Barrero, A. , 2021)

Cabe resaltar que para generar conversacion alguien debe iniciarla y esta labor le
corresponde a la empresa. Asi mismo, es importante generar, desarrollar e implementar un
sistema de referidos que pueden contener incentivos, promociones, entre otros. En linea con lo
anterior y para promover la voz a voz digital una estrategia es grabar testimonios de éxito de los
clientes y publicarlo en la pagina web de la empresa y en las redes sociales, generar comunidad y

transmitir confianza a las MiPymes.

Con respecto al marketing en redes sociales y teniendo en cuenta que este es uno de los
servicios que se encuentra en nuestro portafolio, la estrategia consiste en posicionarnos en redes
sociales, publicar dia a dia y de esta manera, mediante los distintos algoritmos de las
aplicaciones y paginas aparecer como sugerencia para todas aquellas MiPymes que estén

buscando y necesitando alguno de nuestros servicios. De esta manera estamos aplicando lo que
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ofrecemos a nuestros clientes e indirectamente demostrando que es un servicio eficaz, asi
atraeremos clientes nuevos a los que podremos prestar cualquiera de nuestros servicios del

portafolio.

- Estrategia de Producto o Servicio

La estrategia de producto y servicio consiste en disefiar y ofrecer al mercado un producto
y/o servicios que se base en las caracteristicas y necesidades del cliente potencial. Del estudio de
mercado realizado es posible inferir que una de las principales necesidades de las MiPymes de la
ciudad de Bogota es aumentar las ventas ya que debido a la crisis generada por la pandemia estas
disminuyeron significativamente. Frente a esto, la consultora J&M propone ofrecer tres tipos de
servicios. El primero es la planificacion estrategia que consiste en establecer acciones con el
proposito de adaptarse al entorno cambiante y dindmico al que se enfrentan las empresas y los
consumidores dia a dia y alcanzar propoésitos de corto y mediano plazo con planes y estrategias
medibles, acordes a los recursos disponibles de las empresas. El segundo es el posicionamiento
de marca que mediante las distintas herramientas digitales busca dar a conocer la empresa y los
productos y/o servicios que ofrece cada MiPyme para asi incrementar las ventas y transferir los
canales comerciales a plataformas existentes que hoy en dia facilitan y dinamizan el comercio
reduciendo tiempo y costos tanto a los oferentes y demandantes de bienes y/o servicios. El
tercero es el fortalecimiento de la cadena de valor, que permite analizar los diferentes
mecanismos y procesos que las empresas utilizan para produccion de los bienes y/o servicios
desde la concepcidn hasta la etapa final de consumo y de esta manera hacer mas eficiente el
proceso en cada una de sus etapas o eslabones (CEPAL). Una vez identificados los servicios a
prestar segun las principales necesidades de las MiPymes de la ciudad de Bogota pertenecientes

a cualquier sector economico, cabe resaltar que cada uno de ellos estara disefiado de acuerdo a
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las caracteristicas de cada empresa o cliente contratante del servicio con el proposito de prestar
una atencion especializados acorde a los requerimientos de cada una. Asi mismo, las empresas
podran elegir contratar el nimero de servicios que requieran y nosotros como empresa estaremos
en la capacidad de disefiar una propuesta de valor atractiva acorde a las caracteristicas de la
empresa como por ejemplo su tamafio, tiempo de operacion y ciclo de vida, sector econémico,

entre otras, asi estaremos utilizando la estrategia de lineas de productos y mezcla de los mismos.

- Estrategias de Distribucion

La estrategia de distribucion consiste en establecer los canales, sistemas y tipos de
distribucion a utilizar que permitirdn llegar a un mayor nidmero de clientes. En cuanto a los
canales de distribucion existen dos tipos, el directo y el indirecto. El canal directo consiste en dar
a conocer el servicio de consultoria en este caso al consumidor final, es decir las empresas, sin
intermediarios, mientras que el canal indirecto si hace uso de terceros para poder llegar a los
clientes. Consultores J&M haré uso de un canal directo y corto especificamente el de medios
digitales (pagina web, redes sociales) para efectuar ventas, donde la relacion oferente —

demandante del servicio sera directa y especializada.

Por otro lado, el sistema de distribucion establece si una empresa realiza la
comercializacion de forma interna, externa o mixta. Para definirlo la Consultora J&M analiz6 la
relacion coste beneficio y puso en consideracion la logistica que manejaria, la infraestructura con
la que contaria y los gastos que este proceso le representan. De igual manera se analizd si el
proceso de comercializacion convendria que estuviera a cargo de un socio comercial y la misma
empresa. Finalmente, se establece que el sistema de distribucion sera interno debido

principalmente al tipo de servicio a ofrecer y la importancia que tiene generar lazos estrechos y
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de confianza con los clientes en el sector de la consultoria, por lo tanto, no habra intermediarios,

ni terceros en ningun proceso de comercializacion o distribucion.

En cuanto al tipo de distribucidn, este esta relacionado con el servicio a ofrecer y con el
segmento del mercado al que se quiere llegar. EXisten tres tipos de distribucion; el primero es el
exclusivo que se enfocan en productos o servicios de lujo y de alto valor y se caracterizan por
tener un solo distribuidor; el segundo es el selectivo que es aquel donde los precios y calidades
media y existen pocos distribuidores y finalmente esta el tipo masivo cuyo Unico objetivo es
llegar al mayor nimero posible de clientes sin importar el canal de distribucion (Quiroa, 2020).
De acuerdo a las caracteristicas de los servicios a ofrecer, del sector de consultoria y de las
empresas a las que se prestaran los servicios se puede decir que el tipo de distribucién es masiva
ya que el objetivo es llegar al mayor nimero de MiPymes, selectivo en el sentido que los precios
se ajustaran a la capacidad adquisitiva de los empresarios generando que los servicios estén al
alcance de todos y exclusivo porque la distribucion estara a cargo en su totalidad por J&M

consultores.

- Estrategias de precios

La estrategia de precios consiste en establecer el monto a cobrar por cada uno de los
servicios, pues la fijacion de estos por encima (seleccion), por debajo (atraccién) o igual a los ya
establecidos en el mercado por la competencia directa (alineacion) sera determinante para atraer

demanda y al mismo tiempo generar beneficios para la firma consultora.

De acuerdo con (Sanchez, 2015), el precio es un parametro que permite a la empresa
tomar decisiones vertiginosamente y es un indicador que refleja calidad y confianza por el

publico. Los precios pueden variar a través del tiempo y se pueden ajustar a las fluctuaciones del
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sector econdmico al que pertenece la empresa. Determinar los precios debe ir en linea con el
servicio a ofrecer y tener en cuenta la complementariedad que estos puedan tener para que el
consumo sea simultdneamente en lo posible. En este punto surge la necesidad de crear estrategias

para que las MiPymes adquieran los tres servicios principales que ofrece la consultora J&M.

El estudio de mercado nos permitio establecer algunos pardmetros, rangos y estrategias al
momento de establecer los precios de los servicios, pues los resultados arrojaron que el tamafio
de la empresa es un factor importante, el interés, la necesidad y que el servicio resuelva un
asunto primordial para la empresa también es determinante en la disposicion a pagar. Es por esta
razon que surgen tres estrategias para establecer el precio de los servicios a ofrecer. La primera
es cobrar un porcentaje sobre el incremento en las ventas una vez se realice la consultoria; esta
estrategia es un voto de confianza que se quiere transmitir a los empresarios y que refleja
seguridad en el servicio a prestar y resultado a obtener. El porcentaje que las MiPymes estan
dispuestos a pagar sobre el incremento en ventas mensual es del 4%, aun asi, este porcentaje se
ponderara con respecto al tamafio de la empresa y al nimero de servicios a elegir para que sea

acorde con la disipacién y disponibilidad a pagar por parte de las empresas.

La segunda estrategia consiste en establecer un precio promedio por servicio; segun los
resultados del estudio de mercado las empresas estan dispuestas a pagar 2.000.000 por la asesoria
en cualquiera de los tres servicios, esto quiere decir que cada servicio, dependiendo de la
complejidad de ejecucion tendria un costo especifico. La tercera estrategia consiste es ofrecer
paquetes de servicios una vez se realice el diagnéstico de la empresa, esto con el proposito de

incrementarlas ventas de los servicios y diversificar la prestacion de servicios.



110

universidad

5 wean

En el transcurso de la inmersion en el marcado y posterior al diagnostico de empresas de
distintos sectores econdmicos y tamarios la consultora J&M podra determinar la estrategia que
mejor se ajuste a las necesidades del mercado, que le permita tener una mayor demanda y que le

genere mayores retornos.

- Estrategias de comunicacion y promocion

Esta estrategia permite crear una canal de comunicacion constante entre el oferente y el
demandante de servicio donde, en este caso, la firma consultora persuada, informe, recuerde en
influya en las MiPymes o clientes, pero cuyo objetivo final es estimular la demanda y crear un
diferencial en el mercado frente al servicio. Existen diferentes tipos de instrumentos de
comunicacion y promocion comercial como lo son la venta personal cuyo contacto es directo con
el cliente permitiendo un dialogo frontal e interactivo, el marketing directo el mensaje se
transmite impersonal y personalmente y va dirigido a una segmento especifico de consumidores,
las relaciones publicas es un instrumento que tiene comunicacion indirecta y transmite la
informacion es uniforme, la promocion de ventas utiliza incentivos que estimulan la demanda en
un periodo de tiempo determinado, la publicidad transmite informacion impersonal a grupos
grandes mediante medios de comunicacion que generalmente tienen un costo y finalmente estan
las ferias y exposiciones y el patrocinio (Godas, 2007). Estos se aplican distintamente
dependiendo del producto o servicio y el mercado al que va dirigido; este punto es relevante
porque define el tipo de comunicacion que se debe tener, pues cuando menor es la frecuencia de
compra es mas efectiva la comunicacion en masa. Asi mismo, si el mercado es grande y disperso
la publicidad (digital) sera el medio méas econémico y acertado para la promocion comercial del
servicio, distinto si el mercado es concentrado y reducido donde la venta personal serd méas

efectiva (Godas, 2007)
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- Estrategia de fuerza de ventas

La estrategia de ventas tiene como propdsito llevar a cabo los planes para vender los
productos y/o servicios de la empresa para alcanzar los objetivos establecidos. Estas estrategias
deben ir enfocadas principalmente a que los clientes de los competidores compren nuestros

servicios, fidelizacion de clientes y llegar a empresas que no nos conocen.

Hay aspectos bésicos que toda compariia debe tener en cuenta para garantizar un buen
nivel de ventas como lo es la atencidn al cliente, hoy por resulta mas importante y efectivo
generar una conexion emocional mediante el servicio a ofrecer que el mismo servicio en si y es
por esto que una atencion especializada es de vital importancia para el negocio de la consultoria.
Adicionalmente, brindar servicios adicionales con los cuales el cliente se sienta a gusto y a
satisfaccion completa con el servicio prestado. Otro aspecto importante es publicar
constantemente contenido en los medios digitales para mantener una comunicacion constante

con los clientes y aumentar la publicidad por este medio.

Existen distintos tipos de estrategias y principalmente varian entre productos y servicios,
pues los canales de ventas generalmente son distintos para ambos tipos de bienes. La estrategia
de ventas para servicios se puede centrar en ventas online principalmente, pero también
considerando y trabajado en las ventas offline, pues la comunicacion y el buen relacionamiento
es importante para el crecimiento empresarial, contar con una red de contactos (networking) de
personas claves para el negocio es vital. Ademas, tener aliados estratégicos que cuenten con un
negocio que complemente el de la consultoria en los tres servicios que se ofrecen puede generar
que los clientes se compartan entre si y de esta manera el esfuerzo seria dirigido a la prestacién
de un excelente servicio. De hecho, realizar eventos por internet tipo webinars incrementaria el

namero de clientes y por ende en ventas al entregar informacion de interés para las MiPymes de



% Gean e

forma gratuita y al final ofrece un producto o servicio de pago. Finalmente, es importante y
necesario medir el cumplimiento de metas enfocado a las ventas y tener indicadores para

monitorear y de esta manera ajustar las estrategias de acuerdo a los resultados.

2.4 Aspectos Técnicos

- Objetivos Produccion

En el analisis y estudio de mercado, especificamente en el numeral del tamafio de
mercado se identifica que, segun la Camara de Comercio de Bogota, para el afio 2021 en la
region y en la ciudad de Bogota se encuentra 464.507 empresas activas. Por lo que se estimo que
para el afio 2020 se captaria a 13 empresas como clientes potenciales y para el afio 2021 de 16
empresas, cifra que se estimé de acuerdo al crecimiento porcentual del 22% en el nimero de
empresas existentes segun la Camara de Comercio de Bogota en el reporte entre noviembre del

afio 2020 y febrero del afio 2021.

- Ficha Técnica del Servicio

Se presenta las fichas técnicas para los tres servicios ofertados por la empresa, descritos
como servicio de Planificacion Estratégica, servicio de Fortalecimiento de Cadena de

Suministro, Servicio de Marketing Digital.
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Tabla 15.

Ficha Técnica Servicio de Planificacion Estratégica

FICHA TECNICA

DENOMINACION DEL SERVICIO

A QUIEN VA DIRIGIDO

DESCRIPCION DEL SERVICIO

DURACION DEL SERVICIO

Servicio de planificacion estratégica

Personas con proyectos de emprendimiento o
pymes que ya se encuentren constituidas y/o en
desarrollo

Asesoramiento para la construccion de la
planeacion estratégica de la organizacion o del
emprendimiento, mediante el diagnéstico del
entorno externo e interno. Formulacion o
actualizacion de la misién, vision, politicas y
principios organizaciones enfocados hacia el
desarrollo de una cultura organizacional para el
empoderamiento de sus colaboradores y la toma
conciencia hacia la sostenibilidad y el papel que

tiene las organizaciones actuales en la sociedad.

Implementacion de los planes de accidn y sus
indicadores de seguimiento segun los objetivos

organizacionales establecidos.

El servicio se realizara después de aprobar el plan

de trabajo disefiado conjuntamente con el cliente.

Mensual



5 wean 114

universidad

Tabla 16.
Ficha Técnica Fortalecimiento de la Cadena de Suministro

FICHA TECNICA

DENOMINACION DEL SERVICIO Servicio de fortalecimiento de cadena de suministro

A QUIEN VA DIRIGIDO Pymes que ya se encuentren constituidas y en desarrollo

Mediante el uso de las tecnologias de la informacion y
comunicaciones realizar la asesoria y la implementacion
de las mismas dentro de la cadena de suministro para el
desarrollo de las actividades de una manera mas
eficiente en la busqueda de mayores niveles de
productividad y competitividad de la organizacion.

De acuerdo a las necesidades de cada empresario,
DESCRIPCION DEL SERVICIO brindar el asesoramiento para la bisqueda de
proveedores y distribuidores internacionales y de
posibles alianzas estratégicas con agencias de
importacion y transporte utilizando las tecnologias de la
informacion y comunicaciones.

El servicio se realizar& después de realizar una revision
a la planeacion estratégica de la organizacion y de la
aprobacion del plan de trabajo disefiado conjuntamente

con el cliente.

DURACION DEL SERVICIO Mensual
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Tabla 17.

Ficha Técnica Servicio de Marketing Digital

FICHA TECNICA

DENOMINACION DEL SERVICIO

A QUIEN VA DIRIGIDO

DESCRIPCION DEL SERVICIO

Servicio de marketing digital

Personas con proyectos de emprendimiento o pymes que

ya se encuentren constituidas y/o en desarrollo

- Servicio Plan de Comunicaciones
Implementacidn de la estrategia por redes sociales como
el uso de Instagram con historias publicadas semanales,
grabacion de videos semanales para publicacién
mediante los canales de YouTube, publicaciones de
poster en Facebook. Uso del WhatsApp business como
medio para la distribucion de catalogos y contacto
permanente con los clientes finales. De acuerdo a las
necesidades de la microempresa, disefio y creacion de la
pagina web. Este servicio se realiza de acuerdo una
planeacion de las actividades a realizar mensualmente y
asi mismo seran los pagos. Asi mismo la inclusion de
compra de paquetes en las redes sociales para
incrementar el nimero de seguidores en las paginas y
publicaciones.

- Servicio Plan de Refuerzo
Después de la implementacién de la estrategia de
comercio electrénico sobre el plan de comunicaciones,
puede ocurrir un cambio en la tendencia del mercado y
del entorno, asi mismo por alineaciones estratégicas, se
ofrecer el servicio de plan de refuerzo en el cual se
realiza un diagnoéstico de la situacidn actual sobre el
entorno interno y externo de la organizacion para luego
replantear la ruta a seguir sobre las modificaciones a la

estrategia anteriormente implementada.
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DURACION DEL SERVICIO

- Campanas
El servicio de campafias se prestara para empresas
vinculadas con el servicio de plan de comunicacion y
también para empresas que busquen solo el servicio de
campafias como medio para la promocién de eventos,
lanzamiento de un nuevo productivo, estrategia para
impulsar el posicionamiento de la marca. Disefio las
fichas promocionales, publicacion en las redes sociales
incluyendo historias, poster y paquetes para incrementar
el ndmero de seguidores en cada una de las

publicaciones.

- Posteo en Redes
Se ofrece el servicio del disefio de las piezas
publicitarias para posteriormente publicacion en redes
sociales por parte del cliente. para esto se realiza una
reunién con el microempresario para identificar que
variables y factores desea resaltar sobre la pieza
publicitaria, posteriormente realizar el disefio y

aprobacién por parte del cliente

El servicio se realiza después de realizar una revisién a
la planeacion estratégica de la organizacion y de la
aprobacién del plan de trabajo disefiado conjuntamente

con el cliente.

Mensual
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- Descripciéon del Proceso

Figura 28.

Mapa de Procesos Planificacion Estratégica

Contacto con el cliente

l

Presentacion de la propuesta
plan de trabajo para la
planificacion estratégica

SI

Cobro cuota inicial —

;Aprobacién de la
propuesta por el
cliente?

NO

Ejecucion del plan de
trabajo

A J

Reformulacion
del plan de trabajo

Evaluacién y seguimiento del
plan de trabajo

SI

cobro por el servicio

L §

;resultados esperados
positivos?

Yy

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Figura 29.

Mapa de Procesos Servicio Fortalecimiento Cadena de Suministro

Contacto con el cliente

L4
Analisis del entorno externo e
mterno de la organizacion del
cliente

Presentacion de la propuesta
del plan de trabajo para el
fortalecimiento de la cadena de
suministros

Y

;Aprobacion de la
propuesta por el
cliente?

SI

Cobro cuota inicial

NO

Ejecucion del plan de trabajo |,

L 4

Reformulacion
del plan de trabajo

A 4
Evaluacién y seguimiento del
plan de trabajo

Y

;resultados esperados
positivos?

SI

cobro por el servicio

F 3

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Figura 30.

Mapa de Procesos Servicio de Marketing Digital- Plan de Comunicaciones

Contacto con el cliente

k4
Analisis del entorno externo e
mtemo de la organizacion del
cliente

Presentacion de la propuesta
del plan de comunicacién

Y

;Aprobacion de la
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cliente?

NO —

. SI
Cobro cuota inicial .
Ejecucién del plan de P Reformulacion
> comunicacién del plan de comunicacién
k4

Evaluacién y seguimiento del
plan de comunicacion

Y

resultados esperados .,
positivos? NO

SI

cobro de comisiones del
incremento de ventas

r 3

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Figura 31.

Mapa de Procesos Servicio de Marketing Digital- Campafias

Contacto con el cliente

'

Presentacion de la propuesta de
la campafia

;Aprobacion de la
propuesta por el
cliente?

Redisefio de la Campafia
NO —»

Implementacion de la
Campafia

Y

Replanteamiento de la
Campafia

Evaluacién y seguimiento de
la Campafia

b4

(resultados esperados
positivos?

cobro por el servicio

SI

Fy

Fuente: Fuente propia, 2021
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Figura 32.

Mapa de Procesos Servicio Marketing Digital-Posteo en Redes

Contacto con el cliente

;

Identificacién de las variables v
factores a resaltar en las piezas |«
publicitarias

Aprobacion por Redisefio de las fichas
parte del chente? NO

publicitarias

SI !

Entrega de las piezas
publicitarias al cliente

v

cobro por el servicio

Fuente: Elaboracidon propia, 2021
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3. Tercera Parte

3.1  Aspectos Organizacionales y Legales

3.1.1 Anadlisis Estratégico

El andlisis estratégico es el proceso en el que se investiga el entorno externo e interno de
la organizacion, identificando las diferentes oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades,
con la finalidad de disefiar estrategias para una adecuada toma de decisiones y el cumplimiento

de los objetivos establecidos. (QuestionPro, 2021)

Para la empresa de consultoria J&M se realiz6 un analisis externo mediante la aplicacion de un

modelo PESTEL, descrito en el analisis del sector incluido en la primera parte del documento.

Para el analisis del entorno interno, se realiza la matriz MEFI o EFI, la cual se muestra en
la siguiente tabla; como herramienta de gestion estratégica para el entorno interno de una

empresa 0 modelo de negocio y relevar sus fortalezas y debilidades. (Lifeder, 2021)
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Tabla 18.

Matriz MEFI o EFI para la Empresa de Consultoria J&M

Calificacion Puntuacion
Factores Critico de Exito Valor Ponderada
FORTALEZAS
Recurso humano con conocimientos 0,08 4 0,32
especializados
Oferta de servicio integral (Planeacién 0,08 4 0,32
estratégica, fortalecimiento de la cadena
de suministro, marketing digital)
Oferta de servicios a precios razonables 0,06 4 0,24
Gastos fijos bajos 0,04 3 0,12
Oferta de servicios basados en la 0,07 4 0,28
utilizacion de tecnologias de la
informacion y de las comunicaciones
Diversificacion en sus fuentes de ingreso 0,06 3 0,18
DEBILIDADES
Para la prestacion de los diferentes 0,08 2 0,16
servicios se requiere de procesos de
tercerizacion
Empresa con bajo posicionamiento de 0,09 2 0,18
marca
Oferta de servicios que de manera 0,07 2 0,14
individual pueden tener servicios
sustitutos por parte de empresas
competidoras
Enfoque de clientes segmentado a Pymes 0,07 1 0,07
Valor Promedio 2,01

Fuente: Elaboracion propia, 2021

El resultado de la matriz MEFI es 2.01, lo que segun (Lifeder, 2021) indica a que como
este valor es menor a 2.5, se permite concluir que la empresa es debil internamente frente a sus

competidores, lo que se requiere realizar estrategias para el mejoramiento de este indicador.

3.1.2 Mision

La mision es definida como la declaracion formal y escrita que representa el credo y la

identidad de una organizacion. Siendo entonces, la razon de ser de la empresa, que condicionara
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sus actividades presentes y futuras; proporciona unidad, sentido de direccién y toma de

decisiones estratégicas. (Palacios, 2010)

La mision de la empresa de Consultoria J&M es, asesorar a las micro, pequefias y
medianas empresas, por medio de un recurso humano idéneo, para el aprovechamiento de las
tecnologias de la informacién y de las comunicaciones como fuentes de ventajas competitivas y

creacion de valor para los clientes.

3.1.3 Vision

Segun Palacios (2010), la vision de una empresa es el resultado de un proceso de
busqueda, donde se analiza de donde viene, donde estd ahora y a donde quiere llegar. Siendo asi
la vision de la empresa: ser reconocida por promover y fortalecer el sector empresarial, mediante
una oferta servicios de consultoria basadas en las tendencias tecnolégicas de la informacion y de
las comunicaciones. Ser generadores de beneficios econémicos, sociales y ambientales para
todos nuestros proveedores, aliados estratégicos, clientes, colaboradores y para la sociedad en

general.

3.1.4 Analisis DOFA

El analisis de una matriz DOFA consiste en la realizacion de una evaluacién de los
factores internos de una organizacion en contraste con los factores externos de la misma, para

lograr el disefio de estrategias a fines con los objetivos empresariales. (Palacios, 2010)

La contruccion del analisis de la matriz DOFA para la empresa de consultoria J&M se

muestra en la siguiente tabla:



5 wean

e e e ee universidad

125

Tabla 19.

Matriz DOFA

Principales Oportunidades Principales Amenazas
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1.

MATRIZ DOFA

Oferta de servicio integral

(Planeacion estratégica,
fortalecimiento de la cadena de
suministro, marketing digital)

2.

Oferta de servicios a

precios razonables.

3.

Recurso humano con

conocimientos especializados.

4.

Bajos gastos fijos

1. El ndmero de usuarios conectados a internet es de 35
millones, es decir, el 69% de la poblacién tiene acceso a este
servicio.

2. El Consejo Nacional de Politica Econémica y Social,
aprob6 la Politica Nacional de Comercio Electrénico, la cual
impulsara estrategias para que cada vez mas empresas y ciudadanos
utilicen el comercio electrénico.

3. Para noviembre del 2020, segtn encuesta ESET, el 72%
de usuarios expresaron que las empresas no estaban preparadas para
la transicion entre ventas presenciales a plataformas digitales.
(welivesecurity, 2020)

4. Entre abril y Julio del 2020, el comercio electrénico
crecié a una tasa mensual promedio del 13.5%, 6 puntos
porcentuales superior al del comercio general.

1. Junto con un incremento de usuarios por internet y una
oferta integral de servicios enfocada en el uso de estas tecnologias,
se configura una oportunidad para consolidar la empresa en el
asesoramiento de este tipo de herramientas para posicionar y
fortalecer a otras Pymes.

2. Con una oferta a precios razonables de nuestros servicios
y dada la inexperiencia y el poco conocimiento por empresarios
tradicionales, se lograra el posicionamiento de marca rapidamente al
existir la necesidad del servicio, pero dada la situacién econémica de
muchas pymes, este requiere de precios comodos.

3. Con la aprobacion de la politica nacional de comercio
electronico, se fija el oriente hacia una transformacién de los
modelos de negocios. Por lo que se requiere de un recurso humano
con conocimientos especializados para asesorar y capacitar en la
utilizacién de este tipo de tecnologias como aprovechamiento de las
mismas como medidas para lograr la sostenibilidad de las pymes.

1. Crecimiento econémico del pais ligado al sistema de
vacunacion contra el COVID.

2. Confianza del consumidor se recupera para finales del afio
2020, con un -10.4% pero continua negativa.

3. Para el afio 2020, el 10% de las microempresas se
declararon en quiebra a causa de la pandemia, asi mismo el 65,7% de
ellas se quedaron sin efectivo para financiar su operacion.

4. A partir del afio 2020, se incrementaron las estafas en
compras online.

1. Dinamismo econdmico ligado a la vacunacién del COVD
en Colombia, sin embargo, con una oferta de servicios integral,
permite la diversificacion de las fuentes de ingreso y logra una
diferenciacién en comparacién con su competencia al no existir en el
mercado una empresa de consultoria que ofrezca de manera integral
nuestros servicios.

2. La confianza del consumidor colombiano continta siendo
negativa, pero al ofrecer servicios a precios razonables se incentiva a
los clientes a la adquisicién de los mismos.

3. A causa de la pandemia muchas pymes se han declarado
en quiebra, sin embargo, al tener bajos gastos fijos podremos
incrementar la posibilidad de adaptacion y perdurabilidad financiera
ante la incertidumbre del entorno.
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1. Para la prestacion de los
diferentes servicios se requiere de
procesos de tercerizacion.

2. Empresa con bajo
posicionamiento de marca.

3. Oferta de servicios que de
manera individual pueden tener
servicios sustitutos por parte de
empresas competidoras.

4. Enfoque de clientes
limitado a Pymes de la ciudad de
Bogota.
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1. Con un enfoque de clientes limitado a Pymes de la ciudad
de Bogot4, pero con un crecimiento en el nimero de usuarios de
internet, es posible utilizar este medio para realizar campafas de

posicionamiento de marca que permita expandir el mercado
geograficamente a nivel regional, nacional e internacional.
2. Aungue la empresa tiene un bajo posicionamiento de

marca, se identifica la necesidad por parte de los propietarios
tradicionales de ser capacitados en el uso de las tecnologias de la
informacién y comunicaciones para aumentar la probabilidad de
perdurabilidad de sus negocios. Lo que con adecuados medios de
publicidad se podria alcanzar el posicionamiento de la empresa
rapidamente.

3. El sector econémico en el que se encuentra la empresa
tiene alto grado de competencia por el auge del comercio electrénico
después de la pandemia. Lo que se requiere aprovechar esa
oportunidad, pero hacerlo de una forma que se diferencie de las
demds competencias. Mostrar los servicios se manera integral,
entendiendo que se requiere de una estrategia empresarial anclada a
un analisis estratégico, una consolidacion de la cadena de suministro
para finalmente el desarrollo del comercio electrdnico.

1. Con un crecimiento econémico ligado al sistema de
vacunacion por el COVID, los procesos de tercerizacion pueden ser
una forma eficiente de prestar los servicios, al ser utilizados cuando
se requieran sin tener compromisos econémicos constantes.

2. Al incrementarse las estafas en compras online, creandose
la necesidad de los clientes por proteger sus operaciones ante esta
amenaza del entorno. Si la empresa entiende esta necesidad del
cliente y ofrece servicios adaptados a esta es posible posicionar la
empresa rapidamente.

3. Ante la quiebra de muchas Pymes a causa de la pandemia,
la oferta de servicios debe ser efectiva sobre los indicadores y
resultados que se proyecten con los clientes. Que para cada actividad
0 proyecto planteado se tenga una estrategia analiza y con alta
probabilidad de éxito.

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Kast & Rosenzweig (1974), definen a la estructura como el patrén establecido de
relaciones entre los componentes o partes de la organizacion. Por lo que es un sistema utilizado

para definir una jerarquia dentro de una organizacion. (ITSA, 2019)

Segun (Vidal, 2015), la estructura puede ser dividida en dos partes segun el nivel de

profundidad de su estudio:

- Macro estructura: Disefio del organigrama, basado en los objetivos estratégicos de la
organizacion

- Microestructura: Disefio de los puestos de Trabajo, incluye el disefio de los procesos de
trabajo, el de los sistemas de comunicacion, el de la toma de decisiones, y el de los

sistemas de control o seguimiento.

Por lo que para la empresa de consultoria J&M se requiere una estructura organizacional
ajustadas a los objetivos planteados y a las exigencias de un entorno altamente competitivo en el

que las adaptaciones a los diferentes cambios determinaran el éxito de la empresa.

3.1.6 Organigrama

El autor Vidal (2015) propone que, para seleccionar el modelo de agrupamiento de las

unidades organizativas, se deben considerar los siguientes aspectos:

- La cultura organizacional
- Laestrategia actual

- Situacion actual y futura de la empresa

Existen cuatro alternativas de estructura organizacional definidas asi:

- Estructura Funcional: Agrupacion de las actividades a realizar segln la especializacion

de las funciones.
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- Estructura por Grupos o Asociacion: Agrupacion de las actividades en funcion de un

producto o lineas de productos. Agrupacion en funcién del tipo de clientes. Agrupacion

por regiones o territorios.

- Estructura Matricial: También denominada de rejilla, siendo una forma de agrupacion

con doble jerarquia, la funcional y la de proyectos.

- Estructura Hibrida: Combinacién de criterios de agrupacion, segun requerimientos de

operacion y las necesidades de gestion operativa.

Figura 33.

Organigrama Empresa de Consultoria J&M

Gerente Comercial

Gerente General

Fuente: Elaboracion propia, 2021

Proyecto 1

Proyecto 2

Proyecto 3

|
Planificacion
Estratégica

f
Cadena de
Suministro

|
Marketing Digital

Para la empresa de consultoria J&M, el organigrama esta disefiado bajo el modelo de

agrupacion matricial, dado a la necesidad de integrar las especialidades para lograr una respuesta
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efectiva a los requerimientos de cada uno de los proyectos planteados para cada tipo de cliente

que para el caso son propietarios o representantes de Pymes.

3.1.7 Esquema de Contratacion y Remuneracion

La sociedad consultoria J y M SAS, vinculara a sus empleados mediante un contrato
laboral escrito en la modalidad de: término indefinido de acuerdo a lo establecido en los articulos

22 y 45 del Cddigo Sustantivo de Trabajo. (secretariasenado, 2021)

Esta es una opcion que permite cumplir con lo establecido en el ordenamiento juridico
colombiano, evitaria futuras demandas laborales, y en dado caso de algun despido injusto daria

pie para una indemnizacion econdmica blindado de esta forma a la empresa.

Asi mismo, estd claro que se cumplen las condiciones para que se pacten contratos
laborales pues estas personas estan subordinadas en sus actividades a lo que determine la junta
directiva y seran las encargadas de dar cumplimiento a las ordenes por ella emanadas, recibiran
un salario como contraprestacion a su labor, configurandose de esta manera todos los elementos
esenciales de la tipologia contractual laboral. Cada empleado recibira su salario y en el momento

determinado sus prestaciones sociales de ley.

3.1.8 Sistemas de Incentivos y Compensacion del Talento Humano

Segun Dolan, Valle, Jackson & Schuler (2007), el sistema de compensacién del talento
humano es un conjunto de percepciones financieras, servicios o beneficios tangibles que reciben
los colaboradores como consecuencia de la prestacion de la actividad a la empresa. La cual se

divide en dos:
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- Retribucién Directa

Definida por un salario fijo o por un salario variables, el Gltimo caracterizado por tener un

salario base mas incentivos, segun los rendimientos obtenidos.

Para la empresa de consultoria J&M, se implementara los dos tipos de retribucion directa
por salario fijo y por salario variables, segun el perfil y las funciones que tendra asignada cada

colaborador, para el cumplimiento de los objetivos organizacionales.

- Retribuciéon Indirecta

Caracteriza otro tipo de retribuciones como la proteccion publica y privada, como lo es el
acceso a la seguridad social de ley. Por tiempo no trabajado como las vacaciones, y dias en el
gue se encuentre en formacion educativa. Otras prestaciones como la posibilidad de tener acceso

a guarderias, gimnasios, medicina propagada, créditos, entre otros.

Para la empresa de consultoria J&M es muy importante el equilibrio entre la vida familiar
y laboral, es por eso que fomentamos el desarrollo de los deberes laborales que debe cumplir un
colaborador sin afectar sus responsabilidades personales y familiares, y viceversa. (Bourhis &

Mekkaoui, 2010)

Por lo que se promovemos el respeto a los horarios de trabajo establecidos y la
flexibilidad para el trabajo en casa, segun el caso de cada colaborador. Adicionalmente se
incentiva al desarrollo de actividades fisicas, con la participacion de torneos deportivos,

campeonatos y auxilios para el acceso a gimnasios.



131

universidad

5 wean

- Plan de formacion y desarrollo

La empresa se basa en el conocimiento del recurso humano en el uso de las tecnoldgicas
de la informacién y comunicaciones como generador de ventajas competitivas, por lo que es de
gran importacion la formacion educativa con capacitaciones, cursos, acceso a programas técnicos
y universitarios, para aumentar y fortalecer los conocimientos en el manejo de estas tecnologias,

dada la rapidez con las que se actualizan constantemente.

3.1.9 Esquema de Gobierno Corporativo

El gobierno corporativo se define como un conjunto de estructuras y procesos para la
direccion y control de las empresas, buscando el mejoramiento de su desempefio, mediante el
adecuado relacionamiento entre la alta gerencia, la junta directiva, los accionistas y otras partes

interesadas. (Camara Colombiana de la Infraestructura, 2016)

De acuerdo con Claessens & Yurtoglu (2013), la adopcidn de buenas practicas de
gobierno corporativo puede agregar valor y mejorar el desempefio financiero en las empresas

desde diferentes formas:

- Mayor acceso (a menor costo) a financiamiento: los inversionistas externos son mas
propensos a proporcionar menor financiamiento y a exigir tasas de rendimiento mayores
cuando perciben mayor riesgo en la inversién

- Mejora del rendimiento operativo a través de practicas administrativas eficientes: mejor
asignacion de activos, mejores practicas laborales y otras mejoras en la eficiencia.

(Lagos, Betancourt & Gomez, 2018)
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El esquema de gobierno corporativo para la empresa de consultoria J&M se desarrolla en
base al codigo de mejores préacticas corporativas —codigo pais. (Superintendencia Financiera de

Colombia, 2014)

Figura 34.

Esquema Gobierno Corporativo

= Aprobacion y seguimiento periodico del\
plan estrategico.
= Aprobacion de las inversiones,

desinversiones u operaciones que porsu
cuantiay caracteristica sea catalogada
como estrategica.

» Aprobacion de la politica de informacion
ycomunicacionesa losgruposde interes.

» Aprobacion de lossistemas de control
interno

Junta Dire CtiVa = Aprobacion de politica de Riesgos

» Seleccion y contratacion del Gerente
General

#Recibiry Solicitar
informacion

*Participar en los
beneficios de la
sociedad o responder
ante las perdidas

R Derecho
*Trato igualitario y

Trato
Equitativo de
Accionistas

Arquitectura
de Control

* politica de revelacidn de
informacidn.

* Medidas para
transmisidn de

*Ambiente de

control
‘. . informacidn financieray
*Gestion de Riesgo no financieradela
*Monitoreo sociedad

Fuente: Elaboracion propia, 2021

3.1.10 Estructura Juridica y Tipo de Sociedad

La Carta politica colombiana establece en su Titulo XII Del Régimen Econémico y de la
Hacienda Publica, la libertad econémica y emana a la empresa como la base para el desarrollo

econémico. Es importante también mencionar el Articulo 58 ibidem, hace referencia a los



133

universidad

5 wean

derechos de propiedad, consagrando la propiedad privada, sujeta al interés publico o social, y

dandole importancia a las formas de propiedad asociativa y solidaria.

A su vez el articulo 25 del codigo de comercio, establece el concepto legal de empresa, el
cual reza de la siguiente manera: “toda actividad econdémica organizada para la produccion,
transformacion, circulacion, administracion o custodia de bienes, o para la prestacion de
servicios. Dicha actividad se realizard a traves de uno o mas establecimientos de comercio”.

(INCP, 2021)

Consideramos que el tipo societario mas conveniente para nuestra empresa es el creado
en la Ley 1258 de 2008, es decir una sociedad por acciones simplificadas-SAS-, la cual da la
seguridad juridica a los socios de delimitar la responsabilidad y al ser una institucion juridica que

permite diversificar el crecimiento empresarial.

Cabe resaltar lo establecido en la exposicion de motivos del entonces proyecto de ley, y

que resume en gran manera el espiritu de la normativa que al respecto establece lo siguiente:

De otra parte, la Sociedad por Acciones Simplificada ha constituido uno de los mas
exitosos modelos asociativos en la historia legislativa reciente de América Latina. La
SAS es una persona juridica de naturaleza comercial con caracteristicas hibridas, pues en
ella se conjugan las facetas propias de las sociedades de capital y las de las compafiias
personalistas. Se trata de una forma asociativa especialmente idonea para compafiias
“cerradas”, debido a la amplia libertad contractual que se suma a la limitacion de

responsabilidad y a la simplicidad de los requisitos para su constitucién. (ICBF, s.f.)
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La creacion de la SAS se realiza atreves de la constitucién de un documento privado, se
autentica por quienes participan en su suscripcion y se inscribe en el Registro Mercantil de la

Camara de Comercio del domicilio social de la SAS.

Los tres pasos para constituir una Sociedad por Acciones simplificadas son a Saber

(semana, 2010):

1. Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS. Este documento debe
incluir: nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; razén social o
denominacién de la sociedad (seguida de la palabra Sociedad por Acciones Simplificada); el
domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales; el capital autorizado, suscrito y
pagado, la clase, numero y valor nominal de las acciones; y la forma de administracién y el

nombre de sus administradores, especificando sus facultades.

2. Autenticar las firmas de las personas que suscriben el documento de constitucion. La
autenticacion podra hacerse directamente o a través de apoderado en la Camara de Comercio del

lugar en que la sociedad establezca su domicilio.

3. Inscribir el documento privado en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio.
Adicionalmente, ante la Camara de Comercio se diligencian los formularios del Registro unico
Empresarial (RUE), el Formulario de inscripcion en el RUT vy el pago de la matricula mercantil,

el impuesto de registro y los derechos de inscripcion.”
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Las acciones serian de tipo ordinarias, 50 % para cada uno de los dos socios, el capital
autorizado, seria 100 millones de pesos, el capital suscrito 40 millones de pesos, pagaderos en un

afio y el capital pagado 60 millones de pesos.

3.2 Aspectos Financieros

3.2.1 Objetivos Financieros:

e Determinar los recursos financieros, asi como las fuentes y usos de los recursos con que
iniciara la empresa de consultoria y los que se proyecta recibir en los cinco afios siguientes
al inicio de operacion.

e Indicar los recursos que se adquieran por financiacion con entidades bancarias.

3.2.2 Politica de Manejo Contable y Financiero

La empresa se constituira con un capital inicial de $16.500.000, el cual proviene de

recursos propios aportados por los socios.

3.2.3 Politica Contable

- Efectivo

El efectivo comprende tanto la caja como los depdsitos bancarios a la vista.
Son equivalentes al efectivo los recursos de funcionamiento de la empresa Consultoria J&M, asi

como recursos recibidos en administracion.
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Los cheques girados se deberan reconocer con un débito en el respectivo pasivo y un

menor valor de bancos.

Los rendimientos y los gastos financieros se reconoceran en los resultados del periodo en
los cuales la empresa, recibe el extracto, asi como los gastos por comisiones y otros cargos

cobrados.

- Cuentas Por Cobrar

Se identificardn como cuentas por cobrar, los derechos adquiridos por la empresa en
desarrollo de sus actividades. De las cuales se espere a futuro la entrada de un flujo financiero

fijo o determinado, a través de efectivo, equivalentes al efectivo u otro instrumento.

- Propiedad, Planta y Equipo

Las propiedades, planta y equipo, son los activos tangibles empleados por la empresa la
prestacion de servicios y para propdsitos administrativos. Estos activos se caracterizan porque no

estan disponibles para la venta y se espera usarlos durante mas de un periodo contable.

- Deterioro del VValor de los Activos

Esta politica se aplicara para la contabilizacion del deterioro del valor de:

a) Propiedades, planta y equipo.

b) Propiedades de inversion.



5 wean 187

universidad

- Cuentas por Pagar

Se reconoceran como cuentas por pagar las obligaciones adquiridas por la empresa con
terceros, originadas en el desarrollo de sus actividades y de las cuales se espere a futuro, la salida
de un flujo financiero fijo o determinable a través de efectivo, equivalentes al efectivo u otro

instrumento.

Los préstamos por pagar son los recursos financieros recibidos por la empresa para su uso
y de los cuales se espera a futuro, la salida de un flujo financiero fijo o determinable, a través de

efectivo, equivalentes al efectivo u otro instrumento.

- Provisiones

Se reconoceran como provisiones, los pasivos a cargo de la empresa que estén sujetos a

condiciones de incertidumbre en relacion con su cuantia y/o vencimiento.

- Activos Contingentes

Los activos contingentes no seran objeto de reconocimiento en los estados financieros.
Un activo contingente es un activo de naturaleza posible surgido a raiz de sucesos pasados, cuya
existencia se confirmara solo por la ocurrencia o, en su caso, por la no ocurrencia de uno 0 mas

eventos inciertos en el futuro que no estan enteramente bajo el control de la empresa.
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- Pasivos Contingentes

Los pasivos contingentes no serdn objeto de reconocimiento en los estados financieros.
Un pasivo contingente corresponde a una obligacion posible surgida a raiz de sucesos pasados,
cuya existencia quedaréa confirmada solo si llegan a ocurrir o si no llegan a ocurrir uno 0 mas

sucesos futuros inciertos que no estén enteramente bajo el control de la empresa.

- Patrimonio

El patrimonio es la participacion residual en los activos de la empresa, una vez deducidos

todos sus pasivos.

- Impuestos

El impuesto a las ganancias comprende todos los impuestos, ya sean nacionales o
extranjeros, que graven las utilidades de la Consultoria J&M, tales como el impuesto sobre la
renta, el impuesto sobre ganancias ocasionales y el impuesto sobre la renta para la equidad
(CREE). El impuesto a las ganancias también puede incluir otras formas de recaudo, como

anticipos o retenciones.

Cuando una la empresa realice transacciones en moneda extranjera, conversion de estados
financieros de negocios en el extranjero o conversion de sus estados financieros a una moneda de
presentacion distinta a la moneda funcional, aplicara los criterios que la norma exija. La moneda

funcional corresponde al peso colombiano.
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- Politica Financiera:

Para la preparacion y presentacion de estados financieros con propésito de informacion
general, ya sean consolidados, separados o individuales, la Consultoria J&M aplicara los

criterios que correspondan para presentar la informacion real y veridica.

Los estados financieros con proposito de informacion general son aquellos que pretenden
cubrir las necesidades de usuarios que no estan en condiciones de exigir informes a la medida de

sus necesidades especificas de informacion.

Los estados financieros consolidados son informes financieros en los que los activos,
pasivos, patrimonio, ingresos, gastos y costos, y flujos de efectivo de la controladora y sus
controladas se presentan como si se tratara de una sola entidad econémica, con independencia de
la actividad a la cual se dedique cada entidad. Los estados financieros separados se definen como
aquellos que presenta la controladora y que muestran las inversiones actualizadas a través del
método de participacion patrimonial. Por su parte, los estados financieros individuales son los
que presenta una empresa que no posee control, influencia significativa ni control conjunto en

otra entidad.

3.2.4 Presupuestos Economicos

La meta maxima de inflacion que tiene establecida como meta la Junta Directiva del

Banco de la Republica para el 2021 es del 3%. La informacion publicada a mayo 2021 registra
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un indicador inferior e incluso el IPC se encuentra en el 1% para el mes de mayo, para el

presente ejercicio se tendrd como base 2,46%.

3.2.5 Presupuesto de Ventas

La compafiia tiene un presupuesto de ventas en 5 afios de $ 4.505 millones, donde el
primer afo se espera vender $ 634 millones y el afio 5 $1.253 millones es decir un aumento del
187%, la variacion de las ventas entre el 1y 2 afio es del 14%, y del 19% entre el afio 2y 3y por

altimo la variacion de las ventas entre el afio 3y 4 es del 20%.

Tabla 20.

Presupuesto de Ventas

Afio 2021 2022 2023 2024 2025

Ventas $634.240.000,0 $724.735.154,1 $860.021.447,0 $1.032.609.303,5 $1.253.827.279,4

Fuente: Elaboracion propia, 2021

3.2.6 Presupuesto de Costos de Comercializacion
El costo de las ventas para esta compafiia es de $1994 millones en los cinco afios del

analisis, durante estos 5 afios este costo de ventas incrementara cada afio en un promedio de un
15%.

Tabla 21.

Presupuesto de Costos de Ventas

Afo 2021 2022 2023 2024 2025

Costo Ventas $298.781.452,0  $332.583.035,4  $383.831.227,0 $449.125.133,7  $530.582.514,6

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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3.2.7 Presupuesto de Costos Laborales

El costo anual de la ndmina es de $277millones con carga prestacional, la cual esta
constituidos por 7 empleados de los cuales son contratados directamente por la compafiia a 6
funcionarios y una persona es un contrato por freelance es decir por prestacion de servicios, no
se tiene contemplado crecer la ndmina en los primeros 5 afios de la compaiiia, el costo aumentara

cada afo lo que aumente el salario minimo legal.

Tabla 22.

Presupuesto de Costos Laborales

Cargo Salario Mensual
Disefiador Freelance $1.000.000
Desarrollador Web $1.800.000
Community Manager $1.000.000
Consultor de Estrategia $ 3.000.000
Consultor de Distribucion $ 2.500.000
Gerente Comercial $ 2.800.000
Gerente General $ 4.500.000

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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3.2.8 Presupuesto Costos Administrativos

Los costos administrativos de la compafiia en sus primeros 5 afios sera de $1.475
millones, el aumento de estos costos de forma anual es del indice de precios del consumidor, el

cual se proyecta en un 3%.

Tabla 23.

Presupuesto Costos Administrativos

Afo 2021 2022 2023 2024 2025

Gastos $277.824.000 $284.658.470,4  $293.995.268,2  $303.991.107,3 $314.934.787,2
Administrativo

Fuente: Elaboracion propia, 2021

3.2.9 Presupuesto de Inversion

Se tiene proyecto que la inversion inicial es de $145 millones, los cuales seran aportados

por los dos socios en partes iguales.

3.2.10 Estados Financieros

Los estados financieros constituyen una representacion estructurada de la situacion
financiera, del rendimiento financiero y de los flujos de efectivo de la empresa. Su objetivo es
suministrar informacion que sea Util a una amplia variedad de usuarios para tomar sus decisiones
economicas. Los estados financieros también muestran los resultados de la gestion realizada por

los administradores con los recursos destinados.
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Los hechos ocurridos después del periodo contable son todos aquellos eventos, favorables
o desfavorables, que se producen entre el final del periodo contable y la fecha de autorizacion

para la publicacién de los estados financieros.

El final del periodo contable se refiere al Gltimo dia del periodo con el cual estan
relacionados los estados financieros y correspondera al 31 de diciembre. Por su parte, la fecha de
autorizacion para la publicacion de los estados financieros correspondera a la fecha en la que se
apruebe que los diferentes usuarios tengan conocimiento de los mismos.

Pueden identificarse dos tipos de eventos: los que implican ajuste y los que no implican ajuste.
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3.2.11 Flujo de Caja

Tabla 24.

Flujo de Caja del Proyecto

Flujo de Caja del Proyecto

Capital Invertido

Activos
Corrientes
Pasivos
Corrientes
KTNO

Activo Fijo Neto

Depreciacion
Acumulada
Activo Fijo
Bruto

Total Capital
Operativo M.

EBIT
Impuestos
NOPLAT

Inversion Neta

Flujo de caja

libre del periodo

Afio 0

$259.123.024

$-

$259.123.024

$ 16.500.000

$-

$ 16.500.000

$275.623.024

2021
$232.169.471

$-

$232.169.471

$ 13.350.000

$ 3.150.000

$ 16.500.000

$245.513.471

$8.632.927,5
$2.676.207,5
$5.956.720,0
$30.103.553,6

$36.060.274

2022
$264.581.036

$12.700.373

$251.880.663

$10.200.000

$ 6.300.000

$16.500.000

$ 262.080.663

Caélculo del Flujo de Caja Libre

$57.364.077,9
$17.782.864,2
$39.581.213,8
$-16.561.192,3

$23.020.021

2023
$ 318.550.061

$ 36.401.647

$282.142.414

$7.050.000

$9.450.000

$ 16.500.000

$289.198.414

$130.524.451,5
$40.462.580,0
$90.061.871,5
$-27.117.750,8

$62.944.121

2024
$391.711.777

$67.224.893

$324.486.883

$3.900.000

$12.600.000

$16.500.000

$323.386.883

$226.172.865,1
$70.113.588,2
$156.059.276,9
$ - 39.188.469,6

$116.870.807

2025
$492.454.554

$107.943.412

$384.511.142

$ 750.000

$ 15.750.000

$ 16.500.000

$ 358.261.142

$353.183.753,3
$109.486.963,5
$243.696.789,7
$ - 56.874.259,1

$186.822.531

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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3.2.12 Estados de Resultados

Tabla 25.

Estado de Resultados

Estado de Resultados

Ventas

Costos Ventas

Utilidad Bruta

Gastos Administrativos

Gastos Fijos del Periodo

Otros Gastos
Depreciacién
Utilidad Operativa

Gastos Financieros

Utilidad antes de
Impuestos
Impuestos
Utilidad Neta

2021
$ 634.240.000
$ 298.781.452
335.458.548
$277.824.000

$ 13.851.620,5

$ 32.000.000
$ 3.150.000
$8.632.927,5

$ 19.266.896,1

$ 10.633.968,6

$-
$ 10.633.968,6

2022
$724.735.154,1
$ 332.583.035,4
$392.152.118,7
$ 284.658.470,4

$14.192.370,4

$ 32.787.200
$ 3.150.000
$57.364.077,9

$16.395.132,3

$ 40.968.945,6

$12.700.373,1
$ 28.268.572,5

2023
$860.021.447
$ 383.831.227
$476.190.220

$ 293.995.268,2

$14.657.880,1

$33.862.620,2
$ 3.150.000
$130.524.451,5

$13.099.783,3

$ 117.424.668,2

$36.401.647,1
$81.023.021

2024
$1.032.609.303,5
$449.125.133,7
$583.484.169,8
$303.991.107,3

$15.156.248,1

$35.013.949,2
$ 3.150.000
$226.172.865,1

$9.318.370,4

$216.854.494,7

$67.224.893,4
$149.629.601,3

2025
$1.253.827.379,4
$530.582.514,6
$723.244.864,9
$314.934.787,2

$15.701.873

$36.274.451,4
$ 3.150.000
$353.183.753,3

$4.979.199,1

$ 348.204.554,2

$107.943.411,8
$240.261.142,4

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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3.2.13 Balance General

Tabla 26.

Balance General

Balance General

Caja/Bancos

Fijo no Depreciable
Fijo Depreciable
Depreciacion
Acumulada

Activo Fijo Neto

Total Activo

Impuestos por Pagar

Total Pasivo Corriente

Obligaciones
Financieras

Pasivo

Afo 0
$259.123.024,17

$-

$ 16.500.000

$-

$ 16.500.000

$275.623.024,17

$ 130.623.024,17

$ 130.623.024,17

Afo 1
$232.169.470,58

$-

$ 16.500.000

$ 3.150.000

$ 13.350.000

$245.519.470,58

$111.153.439,17

$111.153.439,17

Afo 2
$ 264.581.036

$-

$ 16.500.000

$ 6.300.000

$ 10.200.000

$274.781.036,
Pasivo

$12.700.373,1

$12.700.373,1

$88.812.090,38

$101.512.463,52

Afo 3
$ 318.550.060,79

$-

$ 16.500.000

$ 9.450.000

$ 7.050.000

$ 325.600.060,79

$36.401.647,1

$36.401.647,1

$63.175.392,64

$99.577.039,76

Afo 4
$391.711.776,66

$-

$ 16.500.000

$ 12.600.000

$3.900.000

$395.611.776,66

$67.224.893,4

$67.224.893,4

$33.757.281,98

$100.982.175,33

Afo 5
$492.454.554,17

$-

$ 16.500.000

$ 15.750.000

$ 750.000

$493.204.554,17

$107.943.411,8

$107.943.411,8

$-

$107.943.411,79
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Capital Social

Utilidades del Ejercicio

Total Patrimonio

Total Pasivo +
Patrimonio

Cuadre (Activo =
Pasivo + Patrimonio)

$ 145.000.000

$-

$ 145.000.000

$275.623.024,17

$-

$ 145.000.000

$10.633.968,6

$134.366.031,41

$245.519.470,58

$-

Patrimonio
$ 145.000.000

$28.268.572,5

$173.268.572,48

$274.781.036

$-

$ 145.000.000

$81.023.021

$226.023.021,03

$ 325.600.060,79

$-

$ 145.000.000

$ 149.629.601,3

$294.629.601,33

$395.611.776,66

$-

$ 145.000.000

$240.261.142,4

$ 385.261.142,37

$493.204.554,17

$-

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Segun las proyecciones de la compafiia se espera que para el quito afio la compafiia tenga
activos por $493 millones y pasivos por $107 millones, esto representaria un patrimonio de

$385 millones.

3.2.14 Indicadores Financieros

Uno de los principales indicadores financieros que se debe analizar es el margen de
utilidad bruta, como lo podemos ver este indicador en la compafiia es de $2.510 millones en los
primeros 5 afos, con respecto a la utilidad operativa podemos ver que en el segundo afio ya la
compaiiia da cifras en negro con $57 millones y en los cinco afios $353 millones. Con respecto a

la tasa interna de retorno del proyecto segln con las proyecciones seré del 14.19%.

3.2.15 Fuentes de Financiacion

La compafiia para poder operar debe solicitar un préstamo bancario por $130 millones,

este crédito se proyecta con una tasa de interés 14.75% EA a un tiempo de 60 meses.

3.2.16 Evaluacién Financiera

Se observa en el primer afio un alto Nivel de endeudamiento (pasivo/ (pasivo +
patrimonio), en razon a que la compafiia no genera recursos internamente por preparacion. Esta
situacién presenta una mejora representativa para los afios 2021 a 2025, en donde la situacion de
endeudamiento se disminuye (pasivo 2025(pasivo + patrimonio 2025), reflejando un indicador

de liquidez positivo, indicando que la compafiia esta en capacidad de atender su endeudamiento
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de corto y largo plazo, lo que, sumado al apalancamiento con proveedores, le permite reflejar una

positiva situacion financiera, sustentada en recursos de del disponible.

3.4 Enfoque Hacia la Sostenibilidad

3.4.1 Dimension Social

La dimension social se organiza en torno a la interaccion con otras personas. Supone la
expresion de la sociabilidad humana caracteristica, esto es, el impulso genético que la lleva a
constituir sociedades, generar e interiorizar cultura, y el hecho de estar preparada biolégicamente
para Vvivir con otros de su misma especie, lo que implica prestar atencion a otro humano
necesariamente presente, y la sociabilidad, o capacidad y necesidad de interaccion afectiva con
semejantes, expresada en la participacion en grupos, y la vivencia de experiencias sociales.

(Virtual, 2020)

Es claro que la humanidad cambio su forma de comunicarse, lamentablemente el face to
face que antes era la forma de conocer e interactuar con las personas ya no lo es, ahora la
tecnologia es el medio como nos comunicamos, nuestro teléfono celular se convirtié en nuestra
boca, cara y oidos, las redes sociales tomaron gran fuerza, antes cuando cumpliamos afios, nos
Ilamaban o iban hasta nuestra casa para felicitarnos, ahora sencillamente con un Feliz
Cumplearios en nuestro muro de Facebook o simplemente un mensaje por WhatsApp. Ahora
gracias a la Pandemia del COVID-19 nuestra forma de trabajar cambio, se impuso el teletrabajo,

es decir antes interactuabamos con nuestros compafieros de trabajo, aquellos almuerzos o cafés
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con nuestros comparieros quedaron en el pasado, ahora solo los vemos por la camara de los

computadores.

Definitivamente el mundo cambio y las empresas deben cambiar o corren el riesgo de
desaparecer, la forma como se comercializan los productos es otra, por la pandemia los clientes
empezaron a utilizar las ventas digitales, el consumidor actual le gusta la facilidad y la
oportunidad, es por eso que las compafiias deben habilitar los canales digitales para interactuar
con sus clientes, principalmente las Pymes deben realizar este cambio, dado que son muy
vulnerables dentro del mercado, es por eso que deben tener las herramientas para ser mas
competitivas, compafiias como la de nosotros son un solucién para esta situacién, porque con un
modelo de negocio econdmico y alcanzable pueden transformar facilmente su modelo de
negocio, las Pymes deben ser administradas como grandes empresas, es decir no importa el
tamafo de la compafiia esta debe tener una planeacion muy bien estructurada, estos pequefios
comerciantes conocen muy bien su negocio pero les falta habilidades de planeacion y estrategias
para optimizar su operacion, esperamos gque con nuestros servicios este pequefio empresario

logre dar un nuevo rumbo a su empresa y le dé un enfoque mas competitivo.

Enfatiza en la diversidad de aspectos que permiten a la persona interactuar con otras
personas, para lo que son esenciales la existencia de otros con conciencia de si mismos, el
lenguaje y la intencion de comunicar. Es un componente esencial para la vida y el desarrollo
humano al resultar imposible ser humano en solitario. De hecho, muchas de las necesidades
humanas precisan de la interaccion con otros para ser cubiertas. Se interioriza la cultura de la
sociedad en la que se nace o en la que se vive a través de los procesos de socializacion que, en

ultima instancia, favorecen la construccién del sentido del yo de la pertenencia a un determinado
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grupo. Mediante los otros, se moldea a la persona hasta que ésta acepta por completo las normas
y valores sociales caracteristicos del grupo donde habita, los ajusta a su propia idiosincrasia, y
obtiene un marco de referencia para percibir y comprender la realidad y actuar autbonomamente
en ella. Para ello se aprovechan diversos mecanismos de desarrollo como la imitacion o el

modelado. (Virtual, 2020)

3.4.2 Dimensién Ambiental

De manera general se le puede entender como el sistema natural o transformado en que
vive la humanidad, con todos sus aspectos sociales y biofisicos y las relaciones entre ellos. La
proteccion ambiental se demuestra especialmente en cada uno de los miles de “toma de
decisiones” que afectan a un territorio. Esa actitud cotidiana, en las pequefas y grandes cosas,
junto con marcar globalmente el “ambientalismo” en las actividades, hace surgir el concepto de
impacto ambiental. Durante mucho tiempo este término fue acufiado para los temas de
contaminacion y también estuvo centrado en lo urbano; luego se le hizo extensible a especies
animales, vegetales y a ecosistemas naturales. Por ello se puede definir ampliamente el impacto
ambiental y Dimensién Ambiental como la alteracion significativa de los sistemas naturales y

transformados y de sus recursos, provocada por acciones humanas. (Consultores, 2021)

Desde hace varios afos, el mundo recapacito que debemos hacer algo para cuidar nuestro
planeta, es por eso por lo que la gran mayoria de paises tienen dentro sus planes tienen proyectos
que buscan cuidar el medio ambiente, desafortunadamente la industrializacion avanza y esta
industrializacion esté afectando directamente a nuestro ecosistema. Existe varias formas de
contaminacion como son la hidrica, del suelo, acustica, luminica, visual y térmica, estas

contaminaciones no solo afectan a los seres vivos, sino que ademas son las causantes de los
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fendmenos como el cambio climatico, la lluvia acida y la destruccion de la capa de ozono, entre
los mayores contaminantes esta los 6xidos de azufre, nitrégeno y carbono, esto son producidos

por las grandes industrias.

Otras formas de impactar el medio ambiente son los materiales que utilizamos para
publicitar nuestros productos, es decir fabricar millones de volantes o afiches esto afecta el
medio ambiente, adicionalmente colocar en las principales vias grandes vallas, estas afectan la
contaminacion visual, es por eso que puede sonar extrafio, pero el mundo digital nos esta
sirviendo para proteger nuestro medio ambiente, dado que si se utilizan los canales digitales
como las redes sociales o el email para promocionar los productos y servicios, estamos salvando
algunos arboles y no solo favorece este aspecto, el hecho de optimizar la cadena de distribucion
de productos, beneficia el medio ambiente porque logra minimizar en algo el consumo de
combustible y la emision de gases contaminantes. Si todas las compafiias se trasladan a
comercializar y distribuir sus productos por medio de canales digitales, muy seguramente el gran
beneficiado es el medio ambiente, es por eso que la empresa de nosotros contribuye al

mejoramiento del medio ambiente.

La inquietud central respecto a un impacto ambiental es establecer el tipo de alteraciones
que son molestas: ¢el ruido y los humos en el ambito urbano?, ¢los problemas sanitarios?, ¢el
efecto invernadero o el deterioro de la capa de 0zono? Las respuestas a estas preguntas
constituyen los niveles de alteracion ambiental cuyo significado e importancia preocupan a la
humanidad en general y a los paises y grupos humanos en particular. En definitiva, la

preocupacion surge con todas aquellas caracteristicas del entorno donde vive el ser humano cuya
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afectacion pueda alterar su calidad de vida, ya sea en forma directa o indirecta. (Consultores,

2021)

3.4.3 Dimension Econdmica

La Dimension Econdmica es un punto de partida para determinar el desempefio de una
organizacion y su desarrollo econémico en armonia con la dimension social y ambiental. Existen
multiples metodologias para medir la pobreza, las més utilizadas a nivel mundial son la pobreza
monetaria y la pobreza multidimensional. La primera capta la capacidad de un hogar de
satisfacer sus necesidades basicas esenciales a través de los ingresos diarios, mientras que la

segunda identifica ademas carencias en los ambitos de salud, educacién y nivel de vida.

Figura 35.

Obijetivos de Desarrollo Sostenible

Objetivos de Desarrollo Sostenible: Dimension
Econdmica

i o

1. Fin de la pobreza 8. Trabajo decente y 9. Promover la
crecimiento industria sostenible,
econémico lainnovaciony la

infrastructura

Fuente: (Bolivariana, 2021)

La dimension econémica de la sostenibilidad comprende el impacto de las compafiias en

la situacién econémica de sus grupo de interés y en los sistemas econémicos locales, para esto



5 wean 154

universidad

las companiias deben tener en cuenta los aspectos como, desempefio econdémico, presencia en el
mercado, consecuencias economicas indirectas y practicas de adquisicion, para esto es necesario
que las empresas tenga muy claro sus indicadores, como las cifras financieras, participacion del

mercado, amenazas y oportunidades y porcentaje de los gastos.

Cuando hablamos de sostenibilidad no solo nos referimos al impacto al medio ambiente o
la sociedad, cuando se habla de sostenibilidad de una compafiia es su supervivencia en el tiempo,
es poder conseguir un negocio estable y duradero, para que una empresa logre este objetivo, es
fundamental poseer una estrategia y planeacion muy bien estructurada, adicionalmente un
proceso de comercializacion eficiente y un modelo de operacion estable y barato. Como principal
servicio que nuestra compafiia ofrece a las Pymes es el acompafiamiento para que estas pequefias

empresas logren tener una empresa sostenible financieramente.

3.4.4 Dimension de Gobernanza

La Dimension Gobernanza examina el sistema nacional de gobernanza de la cultura
mediante la evaluacion de los marcos politicos existentes para la proteccion y promocion de la
cultura, los derechos y la diversidad culturales, la distribucion de las infraestructuras culturales
seleccionadas que facilitan la participacion en la vida cultural, y el establecimiento de
mecanismos institucionales para la participacion de la sociedad civil en la toma de decisiones.

(UNESCO, 2020)

Esta dimensidén abarca todo el tema normativo, las politicas publicas que fomentan el

desarrollo cultural y la promocidn de la diversidad, esto ayuda a dar las condiciones propicias
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para establecer los derechos culturales que aportan al desarrollo de las sociedades donde las
personas tienen la oportunidad de llevar una vida con plenitud y valores, es por eso por lo que la

gobernanza cultural contribuye al desarrollo humano inclusivo.

El acompafiamiento que nuestra compariia ofrece, cubre en cierta forma la construccién
de un gobierno corporativo para la Pyme, el cual no solo cubra los aspectos legales y de norma,
sino que también genere confianza para los empleados y grupos de interés de la pequefia

empresa.

4. Conclusiones

-El marco referencial nos permitio obtener una base conceptual sélida, para formular y
consolidar el plan de negocio, de acuerdo a los estudios e informes existentes a nivel nacional e
internacional, que evidencian las nuevas exigencias, cambios y tendencias que ha traido la
pandemia para las organizaciones. La necesidad de implementar las tecnologias de la
informacion y de las comunicaciones en las cadenas de suministro, la inclusién del marketing
digital como una forma maés eficiente y eficaz para comercializar y posicionar las marcas y los
diferentes productos o servicios. Adicionalmente, se reflejo la exigencia de realizar planeaciones
estratégicas que permitan desarrollar estrategias para anticiparse a las variables externas que
configuran tanto amenazas y oportunidades, como lo fue la aparicién del COVID-19 y lo que
desencadend. Todo enmarcado en la busqueda de la perdurabilidad y sostenibilidad de aquellas

que son capaces de lograr la resiliencia y adaptabilidad.

-El analisis y estudio de mercado nos permitié identificar los riesgos y oportunidades para la

creacion de la empresa consultora. Uno de los riesgos se origina al priorizar por parte del
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empresario la inversion pagos a proveedores, acreedores entre otros, en vez de la adquisicion de
este tipo de servicios, a causa de la inestabilidad econémica de muchas de ellas. Sin embargo,
por otro lado se crea la necesidad de contratar a empresas consultoras que brinden la asesoria
necesaria y oportuna para lograr adaptar, restructurar y recuperarlas de situaciones que puedan

desencadenar la quiebra o cierre de las mismas.

-El sector de servicios donde se categoriza la empresa consultora se encuentra actualmente con
un alto dinamismo y competitividad. En contraste, se identificd que ninguna empresa
competidora cuenta con un servicio diferenciado como el que se esta proponiendo, al enmarcar
de una forma integrada el servicio de planificacion estratégica, el fortalecimiento de la cadena de
suministro y el marketing digital. Todo fundamentado en el uso de las tecnologias de la
informacidn y de las comunicaciones, definidas como herramientas que permiten obtener

mayores niveles de productividad y competitividad.

- La construccion de fichas técnicas y mapas de procesos permitié realizar un andlisis técnico de
cada servicio a prestar por la empresa consultora, definiendo una ruta de las actividades y pasos a
seguir para cada situacion y las diferentes alternativas, hacia una adecuada prestacion del
servicio. Adicionalmente, se pudo establecer los requerimientos técnicos y tecnoldgicos
necesarios, discriminados para cada servicio, que luego fueron plasmados en el anélisis

financiero.

-El analisis estratégico elaborado para el plan de negocio, permitid la identificacion de aquellos

factores externos e internos categorizados como fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades, dando paso a la elaboracion de estrategias direccionadas hacia la perdurabilidad y

sostenibilidad de la empresa y configurandose como parte fundamental para el analisis
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organizacional y legal, como lo fue la construccidn del organigrama, el esquema de contratacion

y remuneracion , asi como la estructura juridica de la sociedad.

- Durante el desarrollo del plan de negocio, se identificé que el recurso humano es el factor
fundamental para la generacion de ventajas competitivas, por lo que es necesario la
implementacion de sistemas de remuneracion e incentivos basados en el equilibrio entre la vida
familiar y el trabajo, asi como la consolidacion de una cultura organizacional basada en la
innovacion y el aprendizaje continuo junto con un liderazgo motivador que potencialice las

capacidades de los colaboradores.

- Desde el punto de vista de las cifras financieras del plan de negocio, encontramos que esta es
una empresa viable con respecto a los indicadores econémicos, dado a que sus proyecciones de
ventas y gastos tienen la razonabilidad necesaria para obtener una compafiia con una muy buena

salud financiera.

-Desde el punto de vista de la sostenibilidad, encontramos que al ser esta una compafiia que su
oferta de valor es la digitalizacion de la promocidn y comercializacion de los productos de las
Pymes, esta no solo impactara el medio ambiente por la reduccion del uso de materiales no
degradables, sino que adicionalmente por su mismo modelo de negocio de proyecta que esta sea

una compafia duradera en el tiempo.
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6. Anexo

Estudio de Mercado MIPYMES

Encuesta

Mddulo 1: Caracterizacion de la empresa

1. Nombre completo de la persona que atiende la encuesta (incluir nombre completo con apellidos):
Nombre 1

Nombre 2

Apellido 1

Apellido 2

2. Cargo que ocupa en la empresa 3. Nombre de la empresa

4. Segun la ley 590 de 2004 que clasifica a las
MiPymes teniendo en cuenta el namero de
empleados y el valor de los activos totales, su

empresa es: 5. ¢En ddénde ofrece el producto/ servicio s
empresa?
Microempresa 1 )
Bogota 1
Empresa pequefia 2 . .
Nivel nacional 2
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Empresa mediana 3 Internacional 3

Todas las anteriores 4

6. ¢A gué sector econdmico pertenece su empresa’

Comercio al por menor 1
Servicios 2
Agroindustria 3
Otro ¢cual? 8
8
7. ¢Qué ofrece su empresa?
Producto 1
Servicio 2
Todas las anteriores 3

Moédulo 2: Mercadeo Digital

100. ¢Su empresa tiene destinados recursos a mercadeo = 102. ¢cuantos recursos destina su empresa a marketin
digital (redes sociales, pagina web, asesorias, venta en  digital mensualmente?
linea, publicidad en periddicos y/o revistas, otros)?

Menos de 2.000.000 1
Si 1 Pasar a
Entre 2.000.001 y 5.000.000 2
102
Entre 5.000.0001 y 10.000.000 3
No 2 Pasar a
médulo 3 Maés de 10.000.001 4
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NS/NR 9 Pasar a
9 modulo 3

103. ¢Cuéles de los siguientes medios de marketing digital = 105. ¢Quién se encarga del marketing digital de
utiliza su empresa? empresa?

Redes sociales (Instagram, Facebook, twitter, 1
YouTube, otras)

Internamente (la misma empresa) 1 Pa
Pagina web 2 sar

Comercio digital (pagos en linea) 3 mé

4 dul

Publicidad en revistas o periodicos

Otro ¢cual? 8
8 Externamente (un tercero) 2 Pa

sar

mé

104. ¢el uso de estos medios de marketing digital ha dul

incrementado sus ventas?

Mixta (la empresa y un tercero) 3 Pa
sar

Si 1

No 2 mo
dul

NS/NR 99 Pa
sar

mo
dul
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Modulo 3. Cliente potencial

201. ;La empresa pagaria un servicio de consultoria en marketing digital para incrementar las ventas?

Si 1
No 2
202. ;Cuantos recursos destinaria la empresa en marketing = 203. ;(Cree que el marketing digital beneficiaria a s
digital? empresa’?
Menos de 2.000.000 1
Si 1
Entre 2.000.001 y 5.000.000 2
No 2
Entre 5.000.0001 y 10.000.000 3
Mas de 10.000.001 4
Mdédulo 4.

301. ¢Frente a la pandemia derivada por el COVID 19
las ventas de la empresa:

Disminuyer = 1
on

Aumentaro 2
n

Se 3
mantuviero

302. ¢Cuales estrategias utilizé la empresa para mitigar el
impacto de la pandemia?
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n igual

303. ¢(Qué ha sido lo mas
dificil de afrontar para la
empresa durante la
pandemia?

304. (Qué cree que le pueden
aportar los servicios de consultoria
(de  planificacién  estratégica,
fortalecimiento de cadena de
suministro y/o el posicionamiento
de marca) a la empresa?

306. ¢Cudles serian sus expectativas de una
empresa que le pueda prestar el servicio de
consultoria en planificacion  estratégica,
fortalecimiento de cadena de suministro y/o el
posicionamiento de marca?




307. Teniendo en cuenta la
planificacion  estratégica
actual- gne la empresa
(constdera-que’le seria Util

308. ¢ Consideraria la
necesidad de contratar un
servicio de consultoria en el
fortalecimiento de cadenas

309. ¢(Cuél es su opinion frente al comercio
electronico y en general sobre el uso de las
redes sociales para promoyeg productos y
Servicios?

una asesoria en este tema?
¢Por qué?

de suministro? ¢Cree que
podria brindarle algin tipo
de beneficio y cual?

310. ¢Le interesaria posicionar a su empresa en
redes sociales? ¢Cual cree que seria el impacto
en la empresa?




311. :E,?}[::Elﬁggempresa le

ofrece_asesoria y una vez

312.  ;Cuales de

QiglliPnTPQ servicios estaria

los

313. ;Cuéal es la principal"hecesidad que

identifica en sy empresa_y cdmo podria

se incrementen las ventas
de la empresa derivada de
esa asesoria, ¢Cuanto seria
el porcentaje de sus ventas
que estaria dispuesto a
pagar por este servicio?

Menos del 1
5%

Entre el 5% @ 2
y 10%

Entreel 10y 3
15%

interesado en tomar?

construccién de un
plan  estratégico
desde su mision,
vision, politicas y
principios
organizacionales
que permita el
empoderamiento

de sus
colaboradores y
sus lideres

asesoramiento
para el
aprovechamiento
de las tecnologias
de la informacion
y de las
comunicaciones

para el
fortalecimiento de
cadenas de
suministro

posicionamiento
de marcas por
medio del uso de
redes sociales y la
implementacion
de la estrategia e-
commerce por
medio de la
construccién  de
paginas web, su
respectiva
plataforma de
pagos y la
consolidacion de
convenio con las
empresas de
transporte
nacionales

solucionarla?
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