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1. Introduccion

Este plan de negocios pretende desarrollar unos lineamientos claros para la puesta en
marcha de una empresa de consultoria estratégica, la cual sera creada inicialmente por 3
contadores con conocimiento amplio en temas que requieren los procesos de pymes en un
contexto local y especialmente enfocado a empresas de tipo industrial donde sus procesos
pueden ser facilmente identificados y mejorados, a través de una metodologia de planificacion
empresarial y de caracter explicativa.

Se disefiard un plan de negocios para la consultoria estratégica a partir de un diagndstico en
modelos de negocio formales e informales del Valle de Aburra. Este plan se estructura en 4
partes importantes a saber: resumen ejecutivo, estudio de mercado, estudio técnico y estudio
economico financiero. Cada uno de los estudios realizados permite identificar la viabilidad del
presente plan de negocios.

En el resumen ejecutivo, como su nombre lo indica se resume toda la informacion del plan
de negocios. Dentro del estudio de mercado se identifican las fuerzas del mercado para una
consultoria estratégica de las empresas del sector industrial en el Valle de Aburra. En el estudio
técnico se estudia el marco legal, la estructura administrativa y los costos del proyecto y en el
estudio econdmico financiero se mide la factibilidad y la rentabilidad del proyecto. Por Gltimo, se

establecen unas conclusiones de acuerdo a la informacidn recolectada en el plan de negocios.



2. Justificacion
Este trabajo es importante porque crea una oportunidad de negocio para un grupo de personas
que no requiere una inversion mayor, ademas pone de manifiesto la gran demanda que tienen las
empresas prestadoras de servicios a nivel del Valle de Aburra en especial el sector de las

consultorias.

Es Innovador ya que crea valor agregado a las empresas/clientes que requieren una consultoria
integral, esto es, el proyecto presenta una consultoria que ataca directamente los procesos y no

las areas de las empresas, convirtiéndose en un servicio mas dinamico.

Es Gtil porque es fuente de ingresos para los socios y por ende generador de empleo, ya que este
tipo de negocios es muy versatil y no necesita grandes recursos fisicos; puede servir de ejemplo a

otros proyectos futuros.



3. Resumen ejecutivo

Las pymes del sector industrial a nivel del Valle de Aburra se han preocupado por mejorar el
desempefio de cada una de sus areas organizacionales, pero muy pocas han logrado mejorar sus
procesos para que su crecimiento no sea tan estatico sino mas dinamico. Con este antecedente es
que se ha propuesto un plan de negocios para una consultoria estratégica, la cual se enfocara en
los procesos empresariales mas que en las areas y ofreciendo diferentes servicios a saber:

v Consultoria contable, tributaria y financiera.

v Consultoria en organizacion, transformacion, bienestar labora y gestion del talento

humano.

v Consultoria estratégica.
Para ello se realiz6 un estudio de campo con dos empresas, se evalud la viabilidad financiera,
también se identificaron los aspectos técnicos y legales para este tipo de empresas, observando que
existe una oportunidad de mercado y es alli donde se ganara dinero.
En el siguiente grafico se evidencia la participacion en ingresos operacionales del sector de

servicios con respecto a los demas sectores.

2,88%_ 1,58%

22,52% \‘

22,90%

= SERVICIOS = MANUFACTURA COMERCIO
MINERO E HIDROCARBUROS = CONSTRUCCION = AGROPECUARIO

Grafico 1 Participacion del ingreso operacional por sector 2017
Fuente: Superintendencia de Sociedades y MINCIT. Comportamiento de las empresas mas

grandes del sector real por ingresos operacionales.



La inversion requerida para un tipo de negocio como este es relativamente baja y en este caso la
inversion sera de $15,000,000, aportados por 3 socios cada uno aportaré de a $5,000,000, los cuales
estiman el costo de oportunidad en un 11% y que, segun el flujo de caja presentado en el escenario
menos confortable, se recuperarén la inversion en el primer afio, ademés de ganar cada uno un
porcentaje del 20% por asesoria realizada, ya que ellos serdn directamente los encargados de
realizar las asesorias:

Tabla 1

Flujo de caja escenario pesimista

FLUJO DE CAJA

ANO 0 1 2 3 4 5
EBITDA $12.511.400 $15.923.800 $20.122.785 $24.804.836  $29.995.186
Pago de
impuestos 0 -$4.253.876 -$ 5.414.092 -$ 6.841.747 -$ 8.433.644
Variacion en
cartera 0 -$10.000.000 -$370.000 -$ 1.279.831 -$ 1.360.342 -$ 1.445.058
Capex
(inversion) -$ 15.000.000
FLUJO DE
CAJA -$ 15.000.000 $ 2511400 $11.299.924 $13.428.862 $16.602.747 $20.116.484
VPN $29.127.760
TIR 55,19%

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en el tercer afio se estaria recuperando la inversion, con un valor
aproximado de $13.428.862 para ese afio.

El equipo para llevar a cabo este proyecto esta constituido por 3 socios cada uno con conocimientos
en los servicios prestados.

Este proyecto tendra éxito porque ya se cuenta con dos clientes piloto para empezar actividades,
ademas si bien es cierto que el riesgo del sector es alto porque cualquier persona pude copiar el

negocio, el riesgo del sector y del proyecto mismo es bajo.



4. Estudio de mercado

Actualmente, ha evolucionado el entorno empresarial mundial dando gran importancia a la
manera cOmo se da el acercamiento entre empresa-cliente, posibilitando una mayor integracion
al interior de cada uno de los actores que intervienen en un negocio; Colombia no es la
excepcion y ha entrado en esa dindmica de modelos de negocio. El servicio de consultoria a las
empresas ha tenido un interesante crecimiento, haciendo de las empresas consultoras una fuente
de desarrollo econémico en el pais.

Hay diferentes tipos de consultoria para todos los niveles sectoriales, ¢Pero estas
consultorias logran abarcar todos los procesos que una empresa requiere? En el presente plan de
negocios se realizard un estudio que determine la viabilidad de la oportunidad en el mercado.
4.1.Antecedentes

La consultoria es, en esencia, un servicio externo al que recurren las empresas con el fin de
encontrar soluciones a uno o mas de sus problemas. A continuacion, una ampliacion del
concepto, basada en una breve revision de literatura y citando a otros autores donde aportan que
la consultoria es:

“La ayuda que presta un experto para resolver un problema empresarial, basandose en su
experiencia, habilidad y oficio” (Ribeiro,1998, p.7).

La intervencion planificada en una empresa con el objetivo de identificar los problemas
existentes en su organizacion y de implantar las medidas que se consideren convenientes y
adecuadas para su solucion.

El servicio prestado por una persona o personas independientes y calificadas en la

identificacion e investigacion de problemas relacionados con politicas, organizacion,



procedimientos y métodos; recomendacion de medidas apropiadas y prestacion de asistencia en
la aplicacion de dichas recomendaciones.

Por su parte, Quijano indica que:

La consultoria es un tipo de relacion de ayuda establecida entre diferentes actores -el
consultor y la organizacion- basada por un lado sobre los conocimientos, las
habilidades y las acciones del consultor, y por otro sobre el conocimiento, la
colaboracion y la necesidad de la empresa-cliente. (2006, p.49)

El objetivo de la consultoria seglin afirma Block, es que “la meta o producto final de
cualquier actividad de consultoria se denomina intervencién y que esta se produce en dos
variantes:” (Block,1994, p.20).

En un nivel, una intervencion es cualquier cambio de indole estructural, politica o de
procedimiento en la linea de organizacion: un nuevo conjunto de medidas remunerativas, un
nuevo proceso de informacion, un nuevo programa de seguridad.

El segundo tipo de intervencion es el resultado final por el cual una o muchas personas en
la linea de organizacién han aprendido algo nuevo. Quizés hayan aprendido qué normas dominan
las reuniones de su staff, qué hacer para mantener a personal de un nivel méas bajo en una
posicion altamente dependiente en la torna de decisiones, como comprometer a las personas de
un modo mas directo para fijar metas o cdmo proceder para mejorar las evaluaciones del
desempefio.

Citando nuevamente a Ribeiro: “la consultoria opera sobre la capacidad de aumentar la
efectividad organizacional” (Ribeiro, 1998, p. 51).

El modelo consultor tiene una alta gama de caracteristicas comunes a su servicio, por eso

Garzon formula que los lineamientos generales de la consultoria son los siguientes:



Es un servicio independiente. Se caracteriza por la imparcialidad del consultor, que
es un rasgo fundamental de su papel. Esta independencia significa al mismo tiempo
una relacion muy compleja con las organizaciones clientes y con las personas que
trabajan en ellas. El consultor no tiene autoridad directa para tomar decisiones y
ejecutarlas. Pero esto no debe considerarse una debilidad si el consultor sabe actuar
como promotor de cambio y dedicarse a su funcién, sin por ello dejar de ser
independiente. Por consiguiente, debe asegurar la méxima participacion del cliente en
todo lo que hace de modo que el éxito final se logre en virtud del esfuerzo de ambos.

Es, esencialmente, un servicio consultivo. No se contrata a los consultores para
dirigir organizaciones o para tomar decisiones en nombre de directores en problemas.
Su papel es actuar como asesores, con responsabilidad por la calidad e integridad de
su consejo; los clientes asumen las responsabilidades que resulten de la aceptacion de
dicho consejo. No solo se trata de dar el consejo adecuado, sino de darlo de manera
adecuada y en el momento apropiado. Esta es la cualidad fundamental del consultor.
El cliente, por su parte, debe ser capaz de aceptar y utilizar esa ayuda del consultor.

Proporciona conocimientos y capacidades profesionales para resolver problemas
practicos. Una persona llega a ser consultor de empresas en el pleno sentido del
término después de haber acumulado una masa considerable de conocimientos sobre
los diversos problemas y situaciones que afectan a las empresas y adquirido la
capacidad necesaria para identificarlos, hallar la informacién pertinente, analizar y
sintetizar, elegir entre posibles soluciones, comunicarse con personas, etc. Cierto es
que los dirigentes de las empresas también tienen que poseer estas capacidades. Lo

que distingue a los consultores es que pasan por muchas organizaciones y que las
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experiencias adquiridas en las tareas pasadas puedan tener aplicacion en las empresas
en las que se realizan nuevas tareas. Ademas, los consultores profesionales se
mantienen al tanto de los progresos en los métodos y técnicas, sefialan estos progresos
a sus clientes y contribuyen a su aplicacion.

No proporciona soluciones milagrosas. Seria un error suponer que, una vez
contratado el consultor, las dificultades desaparecen. La consultoria es un trabajo
dificil basado en el andlisis de hechos concretos y en la blsqueda de soluciones
originales pero factibles. El empefio decidido de la direccion de la empresa en resolver
los problemas de ésta y la cooperacion entre cliente y consultor son por lo menos tan
importantes para el resultado final como la calidad del consejo del consultor. (Garzén,
2005, p. 141)

Aunque se entiende que cada proceso de consultoria sera diferente debido a que cada cliente
tendra unos requerimientos especiales, (Valles,2008, p.27) propone el siguiente modelo de cinco

fases, con sus correspondientes actividades, como proceso de consultoria:
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Iniciacion
» Primeros contactos con el cliente
« Diagnostico preliminar

Diagndstico
* Analisis y sintesis
« Examen detallado del problema

Implementacién

« Contribuir a la aplicacion
* Propuesta de ajustes
+ Terminacion

Plan de Accion

+ Elaborar soluciones
* Propuesta al cliente

Evaluacién
* Retroalimentacion

Figura 1. Diagrama Proceso de consultoria

Fuente: Elaboracién propia

Para obtener un plan de negocio exitoso, es necesario considerar 4 aspectos basicos como lo
son definir la empresa, el producto, el mercado y finanzas; es por eso que las empresas esperan,
requieren y obligan a que el conocimiento sea aplicado de forma innovadora, debido a la dindmica
del mercado de hoy en dia.

Esta innovacion es necesaria, la cual propone nuevas y mejores formas de hacer las cosas,
llevando a que los procesos internos como (costos, administracion, etc.) asi como los externos

(Clientes, proveedores), sean muy superiores a los actuales.
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Para lograr sus objetivos a corto, mediano o largo plazo, las empresas necesitan disefiar
planes estratégicos que impliquen todas las actividades que se puedan ejecutar para lograr esa
meta.

Es por eso que las consultorias actuales se dinamizan bajo los siguientes temas:

« Un FODA dindmico, ya que se consideran las fortalezas y oportunidades en los negocios para
localizar también las debilidades y las circunstancias que pueden constituir amenazas.

» Un ambiente de control porque toma las variables no ponderadas en un sistema plano y que
inciden en los resultados sin haber sido tenidas en cuenta, conformando junto con el sistema
contable y los procedimientos de control una estructura para el control interno.

« A nivel de ventas no se puede limitar al intercambio empresa-cliente la estrategia, sino que
debe tener una vision estratégica que repercuta en el interés por penetrar posiciones y
expandirse en el mercado por lo que la estrategia plaza, precio, promocién y producto (4P)

genera una politica de, calidad, servicio y valor agregado a las empresas que lo implementan.

La consultoria va de la mano con la mercadotecnia de choque, porque de alli obtiene
informacion del mercado buscando nuevos caminos que promuevan la creatividad y la innovacion.
(promocion); Ayuda a definir las necesidades logisticas, entendiendo los sitios de asistencia, para
ahorrar dinero, logrando un equilibrio en la empresa. (plaza); En responsabilidad social ayudando
a aplicar métodos responsables, siguiendo cddigos de ética e involucrando a todos los trabajadores
para lograr la armonizacion del entorno; Visualiza la totalidad de los procesos que se llevan a cabo
en las areas de la empresa para acomodar el servicio a las necesidades, dando una visién con mas

relacion hacia el cliente y generando una buena captacion del producto o servicio ofrecido; El
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costo del servicio va acorde a un entorno empresarial que si bien no tiene mucha capacidad de
compra es accesible mirando los futuros beneficios que se puedan obtener (precio).

La consultoria estratégica en el Valle de Aburra esta ubicada dentro de los sectores con
mayor crecimiento en los Gltimos afios, siendo esta una actividad de servicios la que representa
mas de un 50% del PIB en Colombia, “en efecto, los mismos representaron un 68 por ciento del
valor agregado del producto interno bruto (PIB), segun lo ha dado a conocer el grupo Pro-Industria,
una organizacion dedicada al estudio de politica sectorial en Colombia” (Portafolio, 2017).
Ademas, en las ultimas décadas su produccion y comercializacién ha presentado un gran
crecimiento debido, en parte, al desarrollo de tecnologias que han logrado la reduccion en costos
para las empresas.

Una de las grandes razones por las cuales el sector servicios ha venido teniendo gran acogida
en el pais y ha logrado impulsar cada vez més la apertura de empresas dedicadas a este trabajo, es
que hoy este propdsito estd alineado con él. Actualmente el pais estd viviendo un proceso de
desindustrializacion que ha generado que los servicios se ubiquen en el primer lugar. Esto refleja
una importante oportunidad en el sector y una tendencia creciente, donde el pais apuesta por un
area de negocios poco explorada en el pasado.

Ademas, el constante apalancamiento de esta industria atraera nuevos inversionistas y
oportunidades de negocio que beneficiaran en el futuro a empresas dedicadas a la prestacion de
servicios que apoyen este segmento.

El grafico 2 muestra los ingresos operacionales por sector, haciendo un comparativo entre

los afios 2016 y 2017:
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Grafico 2Ingresos operacionales por sector 2016-2017
Fuente: Superintendencia de Sociedades y MINCIT. Informacion de Estados Financieros a corte

Dic 31 de 2017. Analisis de las 1,000 empresas mas grandes del sector real. Bogota 2018.

En el afio 2017 el sector servicios ocup0 el primer lugar en ingresos operacionales con un
25,91%”, lo que demuestra que no solo es un sector que crece, sino que es un negocio rentable y
con ingresos importantes, que ayudan al crecimiento de la economia nacional y que hacen ain mas

atractivo este segmento, como lo muestra el gréafico 3:
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2,88% 1,58%

22,52%

= SERVICIOS = MANUFACTURA
= COMERCIO MINERO E HIDROCARBUROS
= CONSTRUCCION = AGROPECUARIO

Grafico 3 Participacion del ingreso operacional por sector 2017
Fuente: Superintendencia de Sociedades y MINCIT. Comportamiento de las empresas mas

grandes del sector real por ingresos operacionales.

Ademas de las excelentes cifras presentadas por el sector servicios en los Gltimos afios, es
importante anotar que el gobierno tiene como meta en los proximos afios que este sector crezca
aun mas y logre consolidarse como de talla mundial.

Segun el listado de las 5.000 empresas mas grandes de Colombia podria considerarse que
las consultorias estratégicas estan inscritas bajo la categoria “Asesoria”, que representan el 1.9%
dentro del total de las 5.000 empresas y pesan el 12% del total de compafiias inscritas bajo la
categoria servicios.

En si la consultoria estratégica para empresas y en especial para PYMES no cuenta aln en
el pais con un estudio formal que resuma su alcance, crecimiento y penetracion en el mercado de

los servicios. Por el momento se sabe que el pais cuenta con una oferta amplia de consultores en
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todos los &mbitos: gubernamentales, formales, de caracter privado y no formales; éstos ultimos
buscan asesorar a la pequefia y mediana industria con un costo inferior.

Sin embargo, también se cuenta hoy con asesorias gratuitas, las cuales han sido fomentadas
por el gobierno y entidades educativas debido a la toma de conciencia sobre la importancia de estas
compafiias y el peso que tiene en Colombia.

Pero, podria clasificarse el peso de las entidades de prestacion de servicios de consultoria
para PYMES y microempresas segun la utilizacion que éstas mismas le han dado en las 3
principales ciudades de Colombia, como vemos a continuacion:

Para el afio 2013, En la ciudad de Bogota, el 35% de la participacion sectorial correspondia
a la consultoria privada, siendo este el porcentaje mas alto de las consultorias prestadas en dicha
ciudad (gréfico 4).; asi mismo en la ciudad de Medellin se encontrd una alta participacion de las
mismas con un 24% (gréfico 5); en Cali los porcentajes por tipos de empresas consultoras es un
poco mas homogéneo, siendo los gremios y asociaciones los mas elevados con un 26% (gréafico

6).

PO

= Universidades = Consultoria privada = Camara de Comercio
Resto = No recuerda = SENA
= Fenalco
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Grafico 4 Participacién sectorial de la consultoria en la ciudad de Bogota

Fuente: Rodriguez, A. La realidad de la Pyme Colombiana. Desafio para el desarrollo. Fundes.

Internacional. Colombia septiembre 2013.

Y
-

/

19%

= Gremios y asociaciones = Consultoria privada = Camara de Comercio
Resto = Eafit = SENA
= U. de M.

Grafico 5 Participacion sectorial de la consultoria en la ciudad de Medellin

Fuente: Rodriguez, A. La realidad de la Pyme Colombiana. Desafio para el desarrollo. Fundes.

Internacional. Colombia septiembre 2013.
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= Gremios y asociaciones = Consultoria privada = Cémara de Comercio
Resto = universidaes = Sena

Grafico 6 Participacién sectorial de la consultoria en la ciudad de Cali

Fuente: Rodriguez, A. La realidad de la Pyme Colombiana. Desafio para el desarrollo. Fundes.

Internacional. Colombia septiembre 2013.

En especial, en Medellin, se evidencia la necesidad de capacitacién y asesoria con mayor
frecuencia a través de la consultoria privada y particular ya que se tiene la oportunidad para entrar

al mercado y ser la preferida por los empresarios, debido a su modalidad personalizada y privada.

4.2 Justificacion del estudio de mercado

Las empresas cada vez buscan ser mas competitivas en el mercado, para ello se basan en
diferentes estrategias, la mejora en los procesos, certificaciones, ser asesorados financieramente,
entre otros. Por tal motivo, buscamos una solucién a dicha necesidad y nacio esta oportunidad de
negocio, la cual brindara a las Pymes del Valle de Aburrd, tacticas integrales para hacer mas

eficiente y eficaz sus procesos y procedimientos, ademas poder retribuir los cambios en el
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crecimiento y competitividad proyectada a los clientes internos y externos de la empresa, en
bienestar.

Para atacar las necesidades del cliente en el plan de negocios se desarrolla un estudio de
mercadeo analizando posibles clientes actuales y clientes potenciales donde se debe llegar a un
nicho objetivo de mercado donde se ha encontrado necesidades reales, ademés los competidores
que ya estan posicionados en el mercado y de los cuales se hace un benchmarking para conocer
sus puntos altos y bajos.
4.3.Anélisis de mercado

a. Andlisis sectorial

El presente andlisis sectorial es de gran importancia para el proyecto, porque permitira
obtener informacion para identificar el mercado potencial, analizar la competencia, identificar
oportunidades de negocio, asi mismo minimiza el riesgo de fracaso de este plan de negocios y
sera de gran apoyo para disefiar estrategias de rentabilidad en la empresa consultora sin olvidar el
impacto social que se genera en el proceso de consultoria al empresario.

Dentro de la oferta diversificada de empresas en Colombia, encontramos que en Medellin
el 24% es de empresas de consultoria privada. Segun la revista Dinero la consultoria empresarial
representa para las empresas el acceso a mejores practicas en sus procesos, “la consultoria en
Colombia ha venido madurando hacia un mercado especializado en el cual las empresas estan
dispuestas a pagar por propuesta de valor” (Dinero, 2014, p 2). Temas relacionados con la
reduccion de costos, mejorar la eficiencia operacional, reducir riesgos e incrementar el
crecimiento empresarial son temas sensibles y relacionados de manera directa con la propuesta

de valor que se ofrece.
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Actualmente las empresas de consultoria “buscan en sus potenciales clientes el desarrollo
de cuestionamientos sobre las capacidades de las mismas, estos demandan profesionales
experimentados que no solo realicen un trabajo descriptivo de las oportunidades disponibles,
sino la recomendacion de estrategias de accion” (Dinero, 2014, p 6).

b. Anélisis del servicio

El servicio de consultoria estratégica es de consumo directo y segun el listado de la canasta
bésica de bienes que publica El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE);
Se clasifica como un bien normal. Este se basa principalmente en organizar habilmente los
procesos que intervienen en el desarrollo del objeto social de cada empresa. Inicialmente la
aplicacion del servicio se proyectar en 36 consultorias como minimo anuales, en las empresas
del sector industrial del Valle de Aburra.

Este servicio genera valor a las empresas mediante la optimizacion de procesos alineados
al direccionamiento estratégico, la generacion de confianza y credibilidad al comparar los
resultados de los procesos antes y después de la implementacién de las recomendaciones que se
den, acompafiando continuamente durante la implementacion de las recomendaciones hasta la
generacion del valor agregado, dinamizando procesos de negocio basados en las mejores
practicas de las empresas actuales, con precios ajustados al mercado y justos teniendo en cuenta
alcance y el tiempo que se estime necesario para desarrollar el proyecto y con un equipo de
profesionales para brindar el apoyo necesario para la transformacion y mejora de los procesos de

las empresas cliente.
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Tabla 2.

Fortalezas y debilidades con respecto a la competencia

Fortalezas Valoracion Debilidades Valoracién

Conocimiento técnico por parte -
Poco reconocimiento por ser

de los socios en los productos 25% 30%
. empresa nueva en el mercado.
ofrecidos.
Creacion de la empresa sin No poseer inicialmente suficientes
: : . 25% 5%
endeudamiento financiero. bases de datos.
Alianzas estratégicas en temas No se cuente con el capital de
como RRHH y coaching para 250 trabajo suficiente para el desarrollo 350/
. 0 . 0
cubrir productos de los primeros contratos
complementarios. empresariales.

Poca creatividad para el desarrollo
25% de la imagen corporativa y el 30%
manejo de las TICs

Proyeccidn y estrategias de
crecimiento empresarial.

Fuente: Elaboracién propia
c. Situacion del servicio
Dentro de nuestro gran servicio de consultoria estratégica se desglosan 3 sub servicios, con

los cuales se busca alcanzar las diferentes expectativas y necesidades puntuales de cada cliente:



Tabla 3
Servicios a ofrecer
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Servicio Sub servicio

Objetivo de la consultoria

Consultoria contable,

tributaria y financiera

Consultoria estratégica de
Consultoria los procesos de negocio

estratégica
Consultoria en

organizacion,
transformacion, bienestar
laboral y gestion del

talento humano

Proporciona al cliente tener una contabilidad
organizada, una informacion contable a tiempo y que
se puedan tomar decisiones de crecimiento y
proyeccion a corto y largo plazo

Ofrece organizacion, eficiencia, eficacia y crecimiento
en los procesos de cada compafiia.

Aspira transformar pensamientos a través de campafas
de liderazgo y llevar cada persona integrante de la
compafiia interna y/o externa a generar transformacion
y crecimiento, al igual que apoyar a la empresa cliente
en el conocimiento de la normatividad laboral para no

incurrir en errores.

Fuente: Elaboracién propia

d. Ventaja Competitiva

v' Servicio de la consultoria estratégica: para brindar un excelente apoyo a las empresas que

quieran empezar un proceso de mejora y llegar al nivel que cada una se ha puesto como

objetivo.
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v" Innovacion tecnoldgica: Se adapta uno de los 5 componentes del software SugarCRM? el
cual es un sistema para la administracion de la relacion con los clientes y que es gratuito.
v Relacion con los clientes: la cual sera transparente y organizada, se entregaran informes de
calidad y desarrollo del servicio, cada compafiia seré tan importante para nosotros como lo
es para cada duefio, de esta ventaja, provienen nuestras ventas, queremos tener tan buena
relacion para llegar a ser la primera opcion para el mejoramiento de sus procesos.
4.4.Estrategias de mercado
a. Analisis de la demanda
El mercado objetivo del plan de negocios sera un porcentaje razonable, considerado en las
planeaciones anuales de mercadeo y ventas de las Pymes del sector del Valle de Aburra. Las
cuales segun un estudio realizado por la Alcaldia de Medellin para el afio 2017, son 18.625
empresas en el Valle de Aburré, el 65.6% ubicadas en Medellin y el resto en las demas ciudades.
Los sectores que abarcaremos seran el secundario, el cual seguiin un ensayo sobre economia
regional desarrollado por el Banco de la Republica abarca el 26,3%, y terciario un 55,2% del
total de las empresas a nivel del Valle de Aburra.
Las Pymes que, segun la estructura empresarial publicada por la Biblioteca de la Camara

de Comercio de Medellin para Antioquia, revela lo siguiente:

1 SugarCRM le permite a las empresas crear una relacion extraordinaria con cada cliente usando la solucion de
gestion de relacion con el cliente mas potente, adaptable y asequible del mercado.
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Tabla 4
Estructura empresarial del sector industrial en el Valle de Aburréa

Norte del
Medellin Valle de Otros
Sectores AbBUITA
Total Pymes  Total Pymes  Total Pymes
Industrias manufactureras 1.545 145 23
Total general de todos los sectores 12.748 460 181

Fuente: Biblioteca de la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2018.

Si tomamos como referencia los totales generales de la tabla anterior (Resumen Anexo 1),
siendo aproximadamente 13.389 las Pymes en el Valle de Aburra, se proyecta abarcar y
presentar propuesta de servicios por lo menos a 10 empresas mensuales.

Los segmentos abarcados seran inicialmente en las empresas industriales de sectores
especificos del Valle de Aburra, no seran exportadoras y éstas a su vez se segmentaran
estratégicamente por la necesidad de mejora.

Tenemos dos clientes potenciales validados, los cuales tienen el siguiente perfil:
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Tabla 5
Cliente potencial Precision Contable S.A.S.

Tabla de clientes de empresas

Nombre de la empresa Precision contable S.A.S.

Necesidades a satisfacer ~ Consultoria en organizacion, transformacion, bienestar
laboral y gestion del talento humano

Actividad econdmica 7490

Numero estimado Se prestara una asesoria mensual de aproximadamente
$1.000.000, inicialmente durante un afio.

Localizacién La Estrella

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 6
Cliente potencial Geo Informatic Solution S.A.S

Tabla de clientes de empresas

Nombre de la empresa Geo Informatic Solution S.A.S.
Necesidades a satisfacer Consultoria estratégica de los procesos de negocio
Actividad econémica 5820
NUmero estimado Se prestara una asesoria semestral de aproximadamente

$1.600.000, inicialmente durante un afo.

Localizacién Sabaneta

Fuente: Elaboracion Propia
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Los clientes tendran a su disposicidn nuestros servicios debido a que se les brindara calidad
técnica donde se presentaran diferentes profesionales y especialistas en los temas desarrollados
con el cliente segun el servicio a prestar. Nos identificaremos por tener una alta eficiencia
administrativa, ya que se ofreceran servicios previamente planeados y organizados, no solo en la
parte operativa, sino también en la parte administrativa, dado el caso no se pueda ejecutar el
servicio por medio de alguno de los socios, se cuenta con varios contactos de profesionales que
apoyaran los servicios y serén especializados para cada tema; por lo tanto, se prestara dicho valor
agregado. Se daran precios correspondientes a la diferencia de necesidades entre empresas
siendo el valor minimo de la consultoria contable, tributaria y financiera de $1.000.000, para el
servicio de consultoria en organizacion, transformacion, bienestar laboral y gestion del talento
humano, un valor minimo de $1.600.000 y para la consultoria estratégica de los procesos de
negocio, un valor minimo de $2.400.000.

b. Analisis de la oferta

Realizando el estudio de mercado de las empresas que ofrecen servicios de consultoria
integral o afines a nivel del valle de Aburrg, se encontr6 que la mayoria de estas tienen una
mediana relacion con nuestro plan de negocio en donde el objetivo de cada empresa es
satisfaccion las necesidades de los clientes ofreciéndoles un servicio con personal especializado,
pero notamos muy poca informacion en el momento de referirse a la calidad y la garantia del
servicio ya que no cuentan con un sistema que califique el servicio prestado a sus clientes en
donde es de vital importancia conocer el criterio de nuestros clientes acerca del servicio que
recibio.

A continuacion, se presenta un resumen de dicho estudio:



Tabla 7
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Resumen estudio posibles competidores Hector Tamayo

Nombre de la
Hector Tamayo
empresa
Producto/servicio Descripcion

Alcance

Nivel tecnolégico
Calidad

Garantia

Servicio

Promocion

Publicidad
RRPP- Talento
Humano
Venta
Promocion en
servicios
Politica de marcas

Plaza
Ubicacion

Precio
Posicion de precios
Condiciones de

pago

Digitacion de contabilidad, elaboracion y analisis de estados financieros para fines tributarios, declaraciones
de impuestos.

Estandar

Informacion no disponible

Se garantiza cumplimiento y entregas mensuales de informacidn financiera antes de los vencimientos de las
obligaciones con la DIAN

Digitacion de contabilidad, elaboracion y analisis de estados financieros para fines tributarios, declaraciones
de impuestos.

Descripcion
Voz a voz

2 Contadores publicos y 3 auxiliares contables
Visita al cliente
Por medio del voz a voz entre referidos se hace la visita explicando el servicio prestado

Soluciones integrales HT

Descripcion
Carrera 66 #49-06 - Medellin

Descripcion
800.000
Mensual
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Resumen estudio posibles competidores Juan Camilo Medina Ramirez

Nombre de la

empresa

Juan Camilo Medina Ramirez

CAMILO MEDINA

Asesorias Contables y Tributarias:

Producto/servicio

Alcance

Nivel tecnolégico
Calidad

Garantia

Servicio

Promocién
Publicidad
RRPP- Talento
Humano
Venta

Plaza
Ubicacion
Precio

Posicién de precios

Condiciones de pago

Descripcion
Digitacién de datos contables, asesorias en la creacién de empresas, respuestas a requerimientos DIAN, registro en camara de
comercio
Estandar
Informacion no disponible

Garantiza una informacion sin sesgo y el cumplimiento de la entrega y realizacién de impuestos en la fecha asignada por la entidad
a la que corresponda cada impuesto.

v' Elaboracion declaraciones de impuestos, tales como: Renta, IVA, Retenciones en la Fuente, Retenciones de ICA, Entre otros
v’ Certificados de ingresos
v" Informes a entidades de control
v’ Asesorias tributarias
v" Medios magnéticos
v' Pago de seguridad social
Descripcién
Voz a voz

La empresa cuenta con personal capacitado para la elaboracién y asesoramiento de cada servicio que se presta

Visita al cliente

Descripcién
Cr 52 D 75 AA Sur 250 - Itagtii

Descripcién
400.000 a 1.000.000

Cuando se termina de prestar el servicio o en la entrega de cada informe.
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Resumen estudio posibles competidores Armucol Internacional S.A.S.
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Nombre de la empresa

Armucol International SAS

25 R —

IMNTERMATIOMAL S_A.S

Producto/servicio

Alcance
Nivel tecnolégico
Calidad
Garantia
Servicio

Promocion
Publicidad
RRPP- Talento
Humano

Venta

Promocidn en servicios
Plaza
Ubicacion
Precio
Posicion de precios
Descuentos

Condiciones de pago

Financiacién

Descripcion

Consultoria de comercio exterior

Estandar

Informacion no disponible

Se garantiza el cumplimiento de las cotizaciones enviadas desde el inicio

Agenciamiento aduanero, cambiario, flete internacional, transporte terrestre y almacenamiento
Descripcion

Participacion en ferias nacionales e internacionales, pagina web, redes sociales

Contamos con personas profesionales, especializados y con maestria para el manejo y funcionamiento de

la empresa.

Visita al cliente analizando su necesidad y se envia la cotizacion y una vez aprobado se procede a firmar
contrato de compra venta
A través de llamadas, correos electronicos, video-conferencias, participacion en ferias y visitas
Descripcion
CR 27 N 36 SUR 159 ENVIGADO
Descripcion
Precio acorde a la competencia
Por volumen de manejo de carga
Agencimaineto aduanero (inmediato) transporte internacional 15 dias, transporte terrestre y de
almacenamiento 30 dias
Recursos propios
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Resumen estudio posibles competidores Michelle Arguelles Baron
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Nombre de la
empresa

MICHELLE ARGUELLES BARON

Producto/servicio
Alcance

Nivel tecnoldgico
Calidad

Garantia

Servicio

Promocion
Publicidad

RRPP- Talento
Humano

Venta

Plaza
Ubicacion

Precio
Posicion de precios
Condiciones de
pago

Descripcion
Asesoria contable y financiera
Estandar
Informacion no disponible

Responsabilidad en la entrega de informacion y presentacion de informes contables, respetando el monto
acordado

Asesoria contable bajo NIIF, asesoria financiera, servicio de auditoria.

Descripcion
Voz avoz

Personal profesional en el &rea contable y con especializacion en Niif

Se visita a los clientes los cuales dependiendo de sus requerimientos, se envia una propuesta econémica.

Descripcion
Villas del Mediterraneo

Descripcion
Entre 800.000 a 1.700.000
Mes vencido
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Resumen estudio posibles competidores Su Gerencia Consultores
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Nombre de la
empresa

SU GERENCIA CONSULTORES
—
SUGERENCIA . ©®

consultores .

SuGerencia Conasultores e da + valor & su REEOCH

Producto/servicio

Alcance

Nivel tecnolégico
Calidad

Garantia

Servicio

Promocién

Publicidad
RRPP- Talento
Humano
Venta
Promocidn en servicios
Politica de marcas

Plaza
Ubicacién

Precio
Posicion de precios
Descuentos
Condiciones de pago

Descripcién
Somos expertos en prestar servicio de valoracién de empresas e intervenciones en estrategia y finanzas para todo tipo de compafiia,
potenciamos las habilidades de tu esquipo de trabajo de forma practica y sencilla y ayudamos a llevar tu tecnologia al siguiente
nivel a partir de la innovacion
Se requiere bastante (diferentes software y conocimientos aplicados de diferentes areas, economia, finanzas, entre otras)

Informacion no disponible

Se cumplen los objetivos trazados a cabalidad
U Valoramos su Empresa
Desarrollamos Planes para Potenciar la Caja y el Valor de su Empresa

Analizamos la Salud Financiera de su Empresa
Disminuimos el Riesgo de Perdida en sus Nuevas Inversiones

Evaluamos el Potencial Financiero de su Proyecto

Creamos Modelos Financieros a la Medida
Acompafiamientos y Diagndsticos Financieros

En Litigios, Analizamos los Impactos Financieros en Conflicto

[ et et B et N cnt AR cnt B et B and

Descripcién
Internet: Google, Redes Sociales (Facebook, LinkedIn, Instagram, Twitter, WhatsApp)
Tenemos un equipo ampliamente capacitado para prestar un servicio altamente especializado y personalizado y con soluciones a la
medida de cada uno de nuestros clientes que cuenta con diversas certificaciones, entre ellas la del Registro Abierto de Avaluadores
Directa o por internet dependiendo de los servicios
Se promocionan los servicios por redes sociales y a través del voz a voz
Establecida y asociada a los servicios que se prestan. La marca esta registrada
Descripcién
Carrera 42 N° 3 Sur 81, Torre 1, Piso 15. Edificio Milla de Oro - Medellin
Descripcion
Depende de los servicios que requiera cada cliente. Por ser soluciones a la medida, el precio varia de cliente a cliente.
Por pronto pago, por la compra de varios servicios.
Depende de cada negociacion con cada uno de los clientes
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Resumen estudio posibles competidores DNI S.A.S.
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Nombre de la
empresa

DNI S.AS

Producto/servicio
Alcance

Nivel tecnolégico

Calidad
Garantia

Servicio
Promocion
Publicidad

RRPP- Talento
Humano

Venta
Politica de marcas

Plaza
Ubicacion
Emplazamiento

Precio
Posicion de precios
Descuentos
Condiciones de
pago

Descripcion
Asesoria contable, tributaria y juridica

Equipo de computo Windows 10 procesador core i5 o superior, Ram 4 gb o superior.

Servidor y escritorio remoto
Software contable licenciado de llimitada
Paquete de office licenciado
Informacion no disponible
Segun compromisos, se revisa entregables y se realiza servicio posventa.
Asesorias
Descripcion
Referidos
Equipo de trabajo de 19 personas

Directa

Proteccion de derechos de autor en el software y en los desarrollos de trabajo
Descripcion

CARRERA 35 A 15 B 35 OF 801 Medellin

Si — Monteria
Descripcion

Desde 1 SMLV hasta 12 SMLV

Segun negociaciones, no hay pronto pago

Mes vencido
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c. Estrategia de comunicacion

Nuestra principal estrategia de comunicacion con el cliente sera personalizada, por lo tanto,
se programaran visitas por zonas. También se crearan redes sociales como Linkedin, Facebook,
Instagram y Whatsapp para dar a conocer la empresa y poder ir construyendo las bases de datos.
Se crearan campafas de Mailing reforzando la imagen corporativa, estos serdn utilizados para

dar a conocer a nuestros clientes y potenciales clientes la actualidad, la normatividad, entre otros.

d. Estrategia de distribucion

Nuestro canal de distribucidn seré directo, ya que se visitaran las empresas, dando una
ventaja competitiva, por la cercania con los gerentes de las empresas. El método de venta seré de
forma verbal y/o escrita mediante una cuanta de cobro o factura de venta.

De acuerdo a los canales de comercializacion que va a utilizar el plan de negocios, estos
seran de venta directa, redes sociales, llamadas telefonicas y un voz a voz de acuerdo a nuestro
plan de precios. Por lo cual no se van a tener comercializadores intermediarios como minoristas
y mayoristas debido a estos nuestros canales no tienen una politica de negociacion definida.

e. Estrategia de relacionamiento

La relacion con nuestros clientes es de vital importancia al igual que la satisfaccion de los
mismos, por este motivo brindaremos servicios de consultoria de una manera integrada,
personalizada, eficiente, con calidad y con personal calificado de tal forma de que el cliente se
siente en un ambiente calido, agradable y tranquilo, por medio de un registro de todos los
contactos por varios canales a saber: presencial, telefonico o web como lo demandan nuestros
clientes, manteniendo una base de datos donde se avisara a nuestros clientes la entrada de nuevos

servicios.
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f. Estrategia de servicio preventa, venta y posventa

Se manejara 3 tipos de paquetes segln la necesidad de nuestros clientes, podran elegir un
paquete basico, estdndar y Premium. El precio oscilara entre un salario minimo a tres salarios
minimos mensuales legales vigentes (S.M.M.L.V).

El precio de nuestros servicios estd basado en el anélisis del estudio de mercado, los costos
en lo que se incurren, los precios que maneja la oferta y los precios que estan dispuestos a pagar
los clientes.

Nuestro segmento sera inicialmente las empresas del sector industrial con caracteristicas de
las Pymes ubicadas en el valle de Aburra ya que manejaremos diferentes precios segun la
capacidad de pago de nuestros clientes.

Nuestro enfoque estara mas fijado en la calidad del servicio prestado y en la satisfaccion de
los clientes.

Para que la empresa mejore en sus indicadores de eficiencia, eficacia y efectividad,
estaremos realizando encuestas virtuales periddicas a nuestros clientes, sobre la calidad de los
servicios y la gestion administrativa.

g. Proyeccion de ventas

Para generar un presupuesto de ventas, tenemos en cuenta varios factores como: el valor
promedio de venta de servicios similares por empresas competidores del sector, asi como datos
historicos con respecto a la inflacion, el IPC con datos suministrados por el Banco de la
Republica hasta el afio 2020; para el siguiente afio (2021) se hace uso de la técnica de analisis
numérico minimo cuadrado prefecto (el cual segun el teorema de Gauss-Markov carece de sesgo
y el muestreo de datos no tiene que ajustarse) y la cantidad promedio de consultorias que se

harian para un afio, de acuerdo a entrevista generada a los competidores.
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Tabla 13
Proyecciones estimadas PIB e IPC

X Afo Crecimiento PIB-real Inflacion (IPC)

1 2019 3,2 3,4
2 2020 3,4 3,2
3 2021 3,30 3,74

Fuente: (Banco de la Republica, 2019)
De donde tenemos una funcion Z = (B + (B * A)), siendo:
Z: Inflacion a estimar en el periodo 2021.

A: Minimo de periodos a estimar

B: 2 x X(x * pib) —M—Z(x)* (2x3x) — (Xx)

2% kX
Nota: en el caso del IPC se cambia la variable PIB por IPC en la formula anterior.

A continuacion, se muestra 3 posibles escenarios para el desarrollo del plan de negocios
(pesimista, moderado y optimista), para las variables de cantidad a vender, precio de venta que
sigue siendo igual, para un total de ingresos por afio y su respectivo crecimiento anual, teniendo
en cuenta la inflacion antes mencionada.

Se proyectaron los siguientes escenarios para las ventas a 5 afios:



Tabla 14
Escenario de ventas pesimista

Consultorias

Pesimista
~ CTF CEPN CEPN CCTF CCTF
Ano (NUmero) CTF (Ventas) (NUumero) (Ventas) (NUmero) (Ventas)
1 12 $ 12.000.000 12 $ 28.800.000 12 $19.200.000
2 12 $ 12.444.000 12 $ 29.865.600 12 $19.910.400
3 13 $13.979.797 13 $33.551.513 13 $22.367.675
4 14 $15.612.207 14 $ 37.469.297 14 $24.979.531
5 15 $17.346.277 15 $41.631.066 15 $27.754.044
Total 66 $71.382.281 66 $171.317.475 66 $114.211.650
Fuente: Elaboracion Propia
$45.000.000
$40.000.000
$35.000.000
$30.000.000
& $25.000.000
;C’ $20.000.000
$15.000.000
$10.000.000
$5.000.000
5 1 2 3 4 5

u CTF (Ventas) $12.000.000 $12.444.000 $13.979.797 $15.612.207 $17.346.277
mCEPN (Ventas) ~ $28.800.000 $29.865.600 $33.551.513 $37.469.297 $41.631.066
mCCTF (Ventas) ~ $19.200.000 $19.910.400 $22.367.675 $24.979.531 $27.754.044

Grafico 7 Escenario de ventas pesimista

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 15

Escenario de ventas moderado
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Consultorias

Moderado
ARIO CTF CTF CEPN CEPN CCTF CCTF
(NUmero) (Ventas) (NUmero) (Ventas) (NUmero) (Ventas)
1 12 $ 12.000.000 12 $ 28.800.000 12 $19.200.000
2 14 $ 14.518.000 14 $ 34.843.200 14 $23.228.800
3 16 $17.205.904 16 $41.294.170 16 $ 27.529.446
4 18 $20.072.838 18 $48.174.811 18 $32.116.540
5 20 $23.128.370 20 $ 55.508.087 20 $ 37.005.392
Total $86.925.111 $ 208.620.268 $139.080.178

Fuente: Elaboracion Propia

$ 60.000.000
$50.000.000
$40.000.000

$30.000.000

Ventas

$20.000.000
$10.000.000

$0 1
$12.000.000

$28.800.000
$19.200.000

u CTF (Ventas)
m CEPN (Ventas)
mCCTF (Ventas)

2

$14.518.000
$34.843.200
$23.228.800

Grafico 8 Escenario de ventas moderado

Fuente: Elaboracién Propia

hid

$17.205.904 $20.072.838
$41.294.170 $48.174.811
$27.529.446 $32.116.540

$23.128.370
$55.508.087
$37.005.392
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Tabla 16

Escenario de ventas optimista

Consultorias

Optimista
~ CTF CEPN CEPN CCTF
Ano (NUmero) CTF (Ventas) (NUmero) (Ventas) (NUmero) CCTF (Ventas)
1 12 $12.000.000 12 $28.800.000 12 $19.200.000
2 15 $ 15.555.000 15 $37.332.000 15 $ 24.888.000
3 18 $ 19.356.642 18 $46.455.941 18 $30.970.627
4 21 $ 23.418.311 21 $56.203.946 21 $ 37.469.297
5 24 $ 27.754.044 24 $66.609.705 24 $44.406.470
Total $ 98.083.996 $235.401.591 $ 156.934.394
Fuente: Elaboracion Propia
OPTIMISTA
$ 70.000.000
$60.000.000
$50.000.000

VENTAS

$ 40.000.000
$30.000.000
$20.000.000
$10.000.000
0

$ 2 3

1 4 5
CTF (Ventas) $12.000.000 $15.555.000 $19.356.642 $23.418.311 $27.754.044
m CEPN (Ventas)  $28.800.000 $37.332.000 $46.455.941 $56.203.946 $66.609.705
mCCTF (Ventas)  $19.200.000 $24.888.000 $30.970.627 $37.469.297 $44.406.470

Grafico 9 Escenario de ventas optimista

Fuente: Elaboracién Propia

El precio de venta estipulado para los tres productos ofrecidos estan acorde a los
lineamientos del mercado en el sector de las consultorias a nivel local, es por eso que éste fluctla
entre 1 y 3 SMMLYV (Salario minimo mensual legal vigente); comercialmente y haciendo

proyecciones de ventas se puede concluir que en el escenario pesimista tendriamos unas ventas
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anuales en el primer afio de $60,000,000 en las cuales se incrementaria el precio de venta en un
3,7% (segun estimaciones de inflacion hasta el afio 2021) para llegar a un quinto afio en ventas
totales por $ 86.731.386.

En el posible escenario moderado tendriamos unas ventas anuales en el primer afio por
$60,000,000 con el mismo incremento de precio se llega a un quinto afio a ventas de
$115.641.849.

En el posible escenario optimista se tiene unas ventas por valor de $ 60,000,000 anuales en

el primer afio y en un quinto afio con el incremento en precio de venta del 3,7% a $138.770.218.

5. Estudio técnico
5.1. Estudio administrativo

Nuestro proyecto apoyara a que las empresas integren todos sus procesos, por lo tanto,
seremos ejemplo de la probabilidad y posibilidad de lo que se puede lograr cuando se trabaja
estratégicamente para un buen funcionamiento y el crecimiento de las empresas.

Inicialmente, la organizaciéon se compone de tres socios que conforman el nivel directivo,
administrativo, comercial y financiero paralelamente; inicialmente en un corto plazo no se tiene
pensado contratar consultores, esto se evaluara en un mediano plazo de acuerdo al crecimiento
de la empresa.

Los socios, directivos tendrén a su disposicion una base de datos creada en la herramienta
Excel, la cual servira de apoyo prospectivo para identificar nuevos clientes a través de nuestra
estrategia de referidos, asi como también si los clientes actuales estan o no satisfechos con el

servicio de manera que se dé un proceso de mejora continua al interior de la empresa.



Junta directiva

Area comercial y

Area administrativa

Area tributaria

contratos para la
empresa.

- Lider de servicio al
cliente.

- Manejo de bases de
datos de clientes

- Entrega oportuna de
informacion contable
para los propdsitos

generales y especiales

potenciales.

servicio al cliente y financiera
Funciones
- Representar Funciones
legalmente a la empresa _ - Manejo de actividades
ante sus clientes y Funciones fiscales ante la Unidad
terceros. - Manejo del flujo de Administrativa Especial
- Generar nuevos caja de la empresa. Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales

(DIAN).
- Estar en capacitacion

Figura 2 Organigrama

Fuente: Elaboracion propia

constante ante los diferentes
cambios en reformas
tributarias como el que se
presento en diciembre de
2018 con la entrada de la
Ley 1943.

- Asesorar a nuestros
clientes en temas tributarios
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Se anexa los “Diagrama de Procesos” de los cargos para este plan de negocios (Anexos 4, 5y 6).

El plan de negocios para la consultoria estratégica, cumplira los requerimientos legales del

area de talento humano, tendrd como bases de apoyo el codigo sustantivo de trabajo. Se
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implementara el sistema de gestion de seguridad y salud en el trabajo. Se implementaran
beneficios de capacitacion técnica y de bienestar.
a. Mision

Somos una empresa que desempefia funciones de consultoria para las pymes en el Valle de
Aburrd, buscando satisfacer las necesidades estratégicas de nuestros clientes a través de personal
calificado.
b. Visién

Para el afio 2024 seremos una empresa lider e innovadora en el sector de las consultorias
estratégicas, posicionandonos en los 10 primeros lugares en competitividad y calidad,

incursionando a nivel departamental.



c. Objetivos estratégicos

Tabla 17

Objetivos estratégicos

Tiempo Objetivo
De corto plazo: de e Buscar capacitarse constantemente en los productos
0 a 2afios ofrecidos y de forma personal.
e Verificar el mercado - Establecer un modelo de negocio
viable, financiera, operativa y comercialmente.
e Lograr obtener el 100% de las tareas asignadas, asi como
el esfuerzo hecho por el personal.
e Gestionar permisos o licencias para la puesta en marcha del
proyecto
De mediano plazo: e Aumentar capacidad de atencion
de 3a5 afios e Contactar o ampliar el mercado objetivo.
e Desarrollar participacién empresarial
De largo plazo: de e En 6 afios, aumentar capacidad de gestion, para llegar a
5 afios 0 mas otros municipios del departamento de Antioquia.

En 5 afios, establecer nuevos portafolios complementarios
a la actividad empresarial inicial, para posicionarnos en las
10 primeras empresas de consultoria a nivel del Valle de

Aburra.

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.Estudio legal

La empresa se va a constituir como una sociedad por acciones simplificada (S.A.S.)
estipulada o reglamentada en articulo 42 de la Ley 1258 de 2008, por tal motivo se tendré en
cuenta, la naturaleza de las S.AS. es que son sociedades de capitales de caracter comercial,
independientemente de las actividades previstas en su objeto social. Haré parte del grupo 11,
estipulado en el marco de la Ley 1314 de 2009 y de acuerdo al Documento de Direccionamiento
estratégico creado por el Consejo Técnico de la Contaduria Piblica (CTCP).

La empresa contemplara lo estipulado en los articulos 50-52 y 71-77 de Ley 1943 de 2018,
en los cuales se expresa la tarifa del impuesto sobre la renta que es gradual de la siguiente
manera:

e 33% afio 2019

e 32% afio 2020

e 31% afio 20121

e 30% a partir del afio 2022

La empresa sera constituida por tres socios (personas naturales), los cuales van a responder
hasta el monto de sus aportes. Se registrara un documento o acta en la Camara de Comercio
Aburra Sur. Por las caracteristicas de la sociedad, ésta esta exonerada de pagar parafiscales
(ICBF, SENA) Segun el inciso primero del articulo 114-1 del Estatuto Tributario (ET).

Con respecto a la retencién en la fuente por prestacion de servicios de consultoria/asesoria
sera lo decretado en el Decreto 260/2001 el cual en su articulo primero dice:

Retencidn en la fuente por honorarios y comisiones para declarantes. La tarifa de
retencion en la fuente a titulo de impuesto sobre la renta, sobre los pagos o abonos en

cuenta por concepto de honorarios y comisiones de que trata el inciso tercero del
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articulo 392 del Estatuto Tributario, que realicen las personas juridicas, las
sociedades de hecho y las demés entidades y personas naturales que tengan la calidad
de agentes retenedores en favor de los contribuyentes del impuesto sobre la renta que
sean personas juridicas y asimiladas, es el once por ciento (11%) del respectivo pago
0 abono en cuenta. (Congreso de la Republica de Colombia, 2001)

Con respecto a la normativa de como llevar la contabilidad, la empresa debe aplicar el
Decreto 2706 del afio 2012, conocido como contabilidad simplificada y en lo que respecta a
deberes y derechos comerciales, la empresa estd enmarcada en lo dispuesto por el Codigo de
Comercio.

5.3.Necesidades y requerimientos

Tabla 18

Requerimientos de muebles y enseres para el inicio del plan de negocio

Muebles y enseres

Nombre del
equipo Cantidad Valor Total Gasto mensual
PC 3 $ 1.800.000 $5.400.000 $0
Impresora 1 $ 600.000 $ 600.000 $0
Software 1 $1.600.000 $1.600.000 $0
Gastos bancarios 1 $ 1.200.000 $1.200.000 $100.000

Total $8.800.000 $100.000

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 19

Requerimientos de papeleria para el inicio del plan de negocio

Papeleria
Nombre del equipo Cantidad Valor Total Gasto mensual
Resma de papel 12 $10.000 $ 120.000 $ 10.000
Tintas impresora 4 $40.000 $ 160.000 $ 13.333
Perforadora 1 $10.000 $10.000 $-
Cosedora 1 $12.000 $12.000 $-
Boligrafos 4 $1.200 $ 4.800 $ 400
Lapiz 4 $800 $ 3.200 $ 267
Borradores 2 $300 $600 $50
Otros papeleria 1 $300.000 $ 300.000 $ 25.000
Total implementos $ 610.600 $ 49.050

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 20

Requerimientos varios para el inicio del plan de negocio

Otros gastos anuales

Nombre Cantidad Valor Total
Internet banda ancha 10 Megas 1 $ 840.000 $ 840.000
Otros gastos de administracion 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
Total otros gastos $2.340.000

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 21

Requerimientos mano de obra administrativa para el servicio de consultoria contable,
tributaria y financiera para el inicio del plan de negocio.

MANO DE OBRA ADMINISTRATIVA ( Consultoria contable tributaria 'y

financiera)
. Cantidad %6 de Ia
Cantidad . prestacion Valor
Nombre consultorias . Total
personas N del consultoria
afio .
servicio
Director
comercial y de
servicio al
cliente 1 1 20% $1.000.000 $200.000
Director
Administrativo
y de Finanzas 1 1 20% $ 1.000.000 $200.000
Director
Tributario 1 1 20% $1.000.000 $200.000
Contratacion
de una
consultoria
especializada 0 1 20% $ -
Total anual $600.000
Total mensual $ 50.000

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 22
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Requerimientos mano de obra administrativa para el servicio de consultoria estratégica de
los procesos de negocio para el inicio del plan de negocio.

MANO DE OBRA ADMINISTRATIVA ( Consultoria estratégica de los procesos de

negocio)
i (0)
Cantidad Cantldad' 0 de Ia Valor
Nombre consultori  prestacion . Total
personas N .. consultoria
as ano del servicio
Director comercial y
de servicio al cliente 1 1 20% $ 2.400.000 $480.000
Director
Administrativo y de
Finanzas 1 1 20% $ 2.400.000 $480.000
Director Tributario 1 1 20% $2.400.000  $480.000
Contratacion de una
consultoria
especializada 1 1 20% $ 2.400.000 $480.000
$ -
Total anual $ 1.920.000
Total mensual $160.000

Elaboracion: Fuente Propia
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Tabla 23

Requerimientos mano de obra administrativa para el servicio de consultoria en
organizacion, transformacion, bienestar laboral, y gestion del talento humano para el inicio
del plan de negocio

Mano de obra administrativa (consultoria en organizacion, transformacion, bienestar
laboral, y gestion del talento humano)
Cantidad % de la

Nombre Cantidad consultorias  prestacion Valor . Total
personas N .. consultoria
afo del servicio
Director comercial y 1 1 20%  $1.600.000 $320.000
de servicio al cliente
Director
Administrativo y de 1 1 20% $1.600.000 $320.000
Finanzas
Director Tributario 1 1 20% $1.600.000 $320.000
Contratacion de una
consultoria 0 0 0 $0 $0
especializada
Total anual $ 960.000
Total mensual $80.000

Fuente: Elaboracion propia

6. Estudio econdmico-financiero
Tabla 24

Aporte a capital de socios

Nombre del socio Valor aporte de capital

Luisa Fernanda Londofio Gémez $5.0000.000
Yesenia Gomez Gomez $ 5.0000.000

Elkin Dario Villegas $5.0000.000




Tabla 25

Estado de resultados escenario pesimista
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Estado de resultados escenario pesimista

Afo 0 1 2 3 4 )
Ingreso $60.000.000 $62.220.000 $69.898.985 $78.061.036  $86.731.386
Costos variables $43.548.600 $42.356.200 $45.836.200 $49.316.200 $52.796.200
Gastos fijos $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000
Utilidad operativa $12.511.400 $15.923.800 $20.122.785 $24.804.836  $29.995.186
Imporrenta $ 4.253.876 $ 5.414.092 $ 6.841.747 $ 8.433.644 $10.198.363
Utilidad neta $ 8.257.524 $10.509.708 $13.281.038 $16.371.192 $19.796.823

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 26

Flujo de caja escenario pesimista
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Flujo de caja

Afo 0 1 2 3 4 5

Ebitda $12.511.400 $15.923.800 $20.122.785 $24.804.836  $29.995.186
Pago de impuestos 0 -$ 4.253.876 -$ 5.414.092 -$ 6.841.747 -$ 8.433.644
Variacion en cartera 0 -$10.000.000 -$370.000 -$ 1.279.831 -$ 1.360.342 -$ 1.445.058
Capex (inversion) -$ 15.000.000

Flujo de caja -$ 15.000.000 $ 2511400 $11.299.924 $13.428.862 $16.602.747 $20.116.484
Vpn $29.127.760

Tir 55,19%

Cartera $10.000.000 $10.370.000 $11.649.831 $13.010.173  $14.455.231
Variacion cartera -$10.000.000 -$ 370.000 -$ 1.279.831 -$ 1.360.342 -$ 1.445.058

Fuente: Elaboracién propia
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7. Conclusiones
De acuerdo con el estudio realizado nos encontramos con un panorama muy alentador, se puede
decir que existe un amplio mercado para ejecutar el plan de negocios de la consultoria
estratégica, lo importante es saber identificar las empresas a las cuales se prestaran dicho servicio
y abarcar camparias de mercadeo muy agresivas.
Segun la prueba piloto realizada a dos empresas del Valle de Aburr, se evidencia la pertinencia
en los servicios ofrecidos por el plan de negocios en las empresas formales e informales del
Valle de Aburrd, no sélo en el sector industrial si no en los demas sectores de la economia, ya
que no tienen procesos ni perfiles establecidos, para cada una de las actividades a desarrollar en
sus empresas.
Segun el andlisis de la viabilidad financiera realizada en el plan de negocios para crear una
empresa de consultoria estratégica, los resultados obtenidos en el flujo de caja proyectado a 5
afios, en el escenario menos confortable, es una TIR (Tasa interna de retorno) del 55.19%
recuperando la inversion en el primer afio. Un VPN (Valor presente neto) de $29.127.760 y una
tasa de descuento del 11% donde se tiene en cuenta una tasa libre de riesgo del 7% y una
inflacién del 3.8%.
Después de identificados los aspectos técnicos y operativos que se deben tener en cuenta para el
desarrollo del plan de negocios de una consultoria estratégica, se evidencia la necesidad de
fortalecer la capacitacion de los socios, la base de datos de la compafiia y la estrategia de

marketing, para el crecimiento de la empresa.
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9. Anexos
Anexo 1: Estructura empresarial Pymes 2018
Tabla 27
Anexo estructura empresarial Pymes 2018
Secciones Medellin Norte del Valle de Aburréa Otros
Pequefia Mediana Total Pymes Pequefia Mediana Total Pymes Pequefia Mediana Total Pymes
Explotacion de minas y 82 42 124 6 6 2 2
canteras
Industrias manufactureras 1.268 277 1.545 120 25 145 7 16 23
Suministro de electricidad,
gas, vapor y aire 16 8 24 1 1 1 1

acondicionado

Distribucion de agua;
evacuacion y tratamiento de
aguas residuales, gestion de 28 4 32 6 3 9 0
desechos y actividades de

saneamiento ambiental

Construccion 884 282 1.166 49 6 55 2 2
Comercio al por mayor vy al
por menor; reparacion de

. 2.228 480 2.708 101 26 127 29 32 61
vehiculos automotores y
motocicletas
Transporte y almacenamiento 359 99 458 27 7 34 7 11 18
AIOJ_amlento y servicios de 270 49 319 5 5 6 1 7
comida
Informacion y 327 56 383 4 1 5 2 6 8
comunicaciones
Actividades financieras y de 305 140 445 5 2 7 5 2 7

Seguros



Actividades inmobiliarias 1.583 525 2.108 18 2 20 11 3 14
Actividades profesionales, 1.232 260 1.492 14 1 15 5 6 11
cientificas y técnicas
Actividades de servicios
administrativos y de apoyo
Administracion puablica y
defensa; planes de seguridad
social de afiliacion
obligatoria

Educacion 80 7 87 1 1 1 1
Actividades de atencién de la

salud humana y de asistencia 280 63 343 5 1 6 2 2
social

Actividades artisticas, de
entretenimiento y recreacion
Otras actividades de
servicios

Actividades de los hogares
en calidad de empleadores;
actividades no diferenciadas
de los hogares individuales
como productores de bienes
Yy servicios para uso propio
No informa actividad 0 0 0
Total general 10.065 2.683 12.748 378 82 460 90 91 181

468 143 611 5 4 9 8 8 16

99 19 118 2 2 1 1

55 18 73 3 3 1 2 3

Fuente: Biblioteca de la Camara de Comercio de Medellin, 2018



Anexo 2: Diagndstico de posibles clientes

Tabla 28

Diagnostico de posibles clientes Precision Contable S.A.S.
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Plan de negocios para la consultoria estratégica

Cliente

Precision Contable S.A.S.

Diagnostico estratégico empresarial

Detalle

No Muy poco Poco
Aplica
0 1

Ni mucho
ni poco

Muchisimo

Proceso administrativo

80%

Que tan importante es el proceso Estratégico

0 de Gerencia en su empresa
Que tan identificados tiene los procesos
administrativos en su empresa

Que tan documentados tiene los procesos en

su empresa
Que tanto utiliza estrategias para la toma de
decisiones en su empresa

Procesos operativos

45%

Que tan importante es el proceso Operativo
en su empresa

Que tan identificados tiene los procesos
operativos en su empresa

Que tanto esta dispuesto a invertir en las
mejoras de los procesos

Que tan estructurado tiene su modelo de
negocio



Proceso financiero

85%
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Que tan importante es el proceso financiero
en su empresa
Realiza control y seguimiento financiero
Que tanto esta dispuesto a pagar por las
mejoras de la empresa
Que tanto utiliza los indicadores financiero
para la toma de decisiones estratégicas en su
empresa

Proceso de mercadeo y ventas

45%

Que tan importante es el proceso de
Mercadeo y ventas en su empresa
Realiza publicidad fisica para el
conocimiento de la empresa
Que tanto esta dispuesto a invertir en el
proceso de mercadeo y ventas
Utiliza herramientas web para dar a conocer
de su empresa

Proceso de talento humano

75%

Que tan importante es el proceso de Talento
Humanos en su empresa
Que tan satisfecho se puede encontrar su
cliente interno
Que tanto esta dispuesto a invertir en el
proceso de talento humano
Que tanto esta dispuesto a dedicar tiempo de
sus empleados para la capacitacion

Proceso de servicio al cliente

70%




Que tan articulado se encuentra el proceso de
SAC con los clientes de la empresa

Que tan articulado se encuentra el SAC con
los otros procesos de la empresa

Que tanto esta dispuesto a invertir en el
proceso de servicio al cliente

Que tan dispuesto esta a dedicar tiempo de un
empleado para implementar el buzon de
sugerencias de los clientes y demas procesos
de la empresa

60

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 3: Diagndstico de posibles clientes 2

Tabla 29

Diagnostico de posibles clientes Geo Informatic Solution S.A.S

61

Plan de negocios para la consultoria estrategica

Cliente

Geo Informatic Solution S.A.S.

Diagnostico estratégico empresarial

Detalle

No aplica

0

Muy poco
1

Poco

2

Ni mucho

ni poco

3

Mucho

Muchisimo

5

Proceso administrativo

50%

Que tan importante es el proceso Estratégico o
de Gerencia en su empresa
Que tan identificados tiene los procesos
administrativos en su empresa
Que tan documentados tiene los procesos en
su empresa
Que tanto utiliza estrategias para la toma de
decisiones en su empresa

Procesos operativos

55%

Que tan importante es el proceso Operativo en
su empresa

Que tan identificados tiene los procesos
operativos en su empresa

Que tanto esta dispuesto a invertir en las
mejoras de los procesos

Que tan estructurado tiene su modelo de
negocio



Proceso financiero

55%
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Que tan importante es el proceso financiero en
su empresa
Realiza control y seguimiento financiero
Que tanto esta dispuesto a pagar por las
mejoras de la empresa
Que tanto utiliza los indicadores financiero
para la toma de decisiones estratégicas en su
empresa

Proceso de mercadeo y ventas

55%

Que tan importante es el proceso de Mercadeo
y ventas en su empresa
Realiza publicidad fisica para el conocimiento
de la empresa
Que tanto esta dispuesto a invertir en el
proceso de mercadeo y ventas
Utiliza herramientas web para dar a conocer
de su empresa

Proceso de talento humano

75%

Que tan importante es el proceso de Talento
Humanos en su empresa
Que tan satisfecho se puede encontrar su
cliente interno
Que tanto esta dispuesto a invertir en el
proceso de talento humano
Que tanto esta dispuesto a dedicar tiempo de
sus empleados para la capacitacion

Proceso de servicio al cliente

65%




Que tan articulado se encuentra el proceso de
SAC con los clientes de la empresa

Que tan articulado se encuentra el SAC con
los otros procesos de la empresa

Que tanto esta dispuesto a invertir en el
proceso de servicio al cliente

Que tan dispuesto esta a dedicar tiempo de un
empleado para implementar el buzon de
sugerencias de los clientes y demas procesos
de la empresa

63

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 4: Diagrama de proceso comercial y servicio al cliente

4 )

Proceso comercial y servicio al cliente

(Funciones:

- Representar legalmente a la empresa ante sus clientes y
Terceros.

- Generar nuevos contratos para la empresa.

- Lider de servicio al cliente.

\- Manejo de bases de datos de clientes potenciales.

Perfil del cargo:

- Titulo universitario en contaduria publica, administracion y mercadeo
mixto

- Elaboracion de estrategias comerciales

- Atencion al cliente

- Experiencia de 2 afios en el area administrativa
- Manejo de paquetes de computacién

.
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(Procesos a cargo:

- Ventas

- Atencion al usuario

- Presentacion de propuestas

- Contratos comerciales

\ Seguimiento de metas comerciales

Figura 3 Diagrama de proceso comercial y servicio al cliente

Fuente: Elaboracién Propia



Anexo 5: Diagrama de administracion y finanzas

/

Proceso de administracién y finanzas

/Funciones:
- Manejo del flujo de caja de la empresa.

- Entrega oportuna de informacidn contable para los propositos
generales y especiales.

- Control de gestion financiera
- Manejo de presupuesto
- Control contable

.

-

Perfil del cargo:
- Titulo universitario en contaduria publica y finanzas

- Experiencia de 2 afios en el &rea financiera
- Manejo de software administrativo y financiero

65

o
7 N
Procesos a cargo:
- Tesoreria
- Auditoria interna
- Contratacion
o %

Figura 4 Diagrama de proceso de administracion y finanzas

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 6: Diagrama de proceso de tributacion

Figura 5 Diagrama de proceso de tributacion

Fuente: Elaboracién propia

66

4 N
Proceso de tributacion
- J
/Funciones: )
- Manejo de actividades fiscales ante la unidad administrativa especial
direccion de impuestos y aduanas nacionales (DIAN).
- Estar en capacitacion constante ante los diferentes cambios en
reformas tributarias como el que se present6 en diciembre de 2018 con
la entrada de la ley 1943.
- Asesorar a nuestros clientes en temas tributarios.
- Presentacion oportuna de impuestos
KEIaboraci(’)n de estados financieros Y,
(Perfil del cargo: N
- Titulo universitario en contaduria publica con especializacion en
tributaria
- experiencia de 2 afios en el &rea de impuestos
- manejo de la pagina Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
(DIAN).
- Conocimientos contables, tributarios y financieros.
- Conocimiento en software contable. Y,
7 N\
Procesos a cargo
- Tesoreria
- Auditoria interna
- Contratacion
o )
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Anexo 7: Estado de resultados y flujo de caja escenario moderado

Tabla 30

Estado de resultados escenario moderado

Estado de resultados escenario moderado

Afo 0 1 2 3 4 5
Ingreso $ 60.000.000 $ 72.590.000 $ 86.029.520 $ 100.364.189 $ 115.641.849
Costos variables $ 43.548.600 $ 50.508.600 $ 57.468.600 $ 64.428.600 $ 71.388.600
Gastos fijos $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000
Utilidad operativa $ 12.511.400 $ 18.141.400 $ 24.620.920 $ 31.995.589 $ 40.313.249
Imporrenta $ 4.253.876 $ 6.168.076 $ 8.371.113 $ 10.878.500 $ 13.706.505
Utilidad neta $ 8.257.524 $ 11.973.324 $ 16.249.807 $ 21.117.089 $ 26.606.744
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 31
Flujo de caja escenario moderado

Flujo de caja escenario moderado

Afo 0 1 2 3 4 5
Ebitda $ 12511400 $ 18.141.400 $ 24.620.920 $ 31995589 $ 40.313.249
Pago de impuestos 0 -$ 4253876 -$ 6.168.076 -$ 8.371.113 -$ 10.878.500
Variacion en cartera 0 -$ 10.000.000 -$ 2.098.333 -$ 2.239.920 -$ 2.389.111 -$ 2.546.277
Capex (inversion) -$ 15.000.000
Flujo de caja -$ 15.000.000 $ 2511400 $ 11.789.191 $ 16.212.924 $ 21.235365 $ 26.888.472
Vpn $ 63.637.351
Tir 63,24%
Cartera $ 10.000.000 $ 12.098.333 $ 14.338.253 $ 16.727.365 $ 19.273.641
Variacion cartera -$ 10.000.000 -$ 2.098.333 -$ 2.239.920 -$ 2.389.111 -$ 2.546.277

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 8: Estado de resultados y flujo de caja escenario optimista

Tabla 32

Estado de resultados escenario optimista
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Estado de resultados escenario optimista

Ao 1 2 3 4 5
Ingreso $ 60.000.000 $ 77.775.000 $ 96.783.210 $ 117.091.554 $ 138.770.218
Costos variables $ 43.548.600 $ 53.988.600 $ 64.428.600 $ 74.868.600 $ 85.308.600
Gastos fijos $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000 $ 3.940.000
Utilidad operativa $ 12.511.400 $ 19.846.400 $ 28.414.610 $ 38.282.954 $ 49.521.618
Imporrenta $ 4.253.876 $ 6.747.776 $ 9.660.967 $ 13.016.204 $ 16.837.350
Utilidad neta $ 8.257.524 $ 13.098.624 $ 18.753.643 $ 25.266.749 $ 32.684.268
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 33
Flujo de caja escenario optimista

Flujo de caja escenario optimista

Afo 0 1 2 3 4 5
Ebitda $ 12511400 $ 19.846.400 $ 28.414610 $ 38.282.954 $ 49.521.618
Pago de impuestos 0 -$ 4253876 -$ 6.747.776 -$ 9.660.967 -$ 13.016.204
Variacion en cartera 0 -$ 10.000.000 -$ 2.962.500 -$ 3.168.035 -$ 3.384.724 -$ 3.613.111
Capex (inversion) -$ 15.000.000
Flujo de caja -$ 15.000.000 $ 2511400 $ 12.630.024 $ 18.498.799 $ 25.237.262 $ 32.892.303
Vpn $ 76.769.789
Tir 69,82%
Cartera $ 10.000.000 $ 12.962500 $ 16.130.535 $ 19515259 $ 23.128.370
Variacion cartera -$ 10.000.000 -$ 2.962.500 -$ 3.168.035 -$ 3.384.724 -$ 3.613.111

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 9: Canvas

Nombre: _empresa de consultoria estratégica

Uso eficiente de los
recursos,
optimizando
papeleria y otros

" =
L]
*

*

(

) Solucionar problemas con procesos
B} administrativos, financieros, tributarios,
recursos humanos v estratégicos de procesos.

Infraestructura

Alianzas
estratégicas con
competidores

Profesionales
en procesos

2 4

S S ——

Comisiones por
venta para socios
como para
especialista.
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fecha: 31-05-2019

Sostenibilidad

Crear sentido de
responsabilidad social
en el entorno
empresarial

—

I EEEaa @ e

. \/ Demanda \

Pymes del sur del
. valle de aburra

Oferta

L 4

-~

Relacion personal

. ) en forma constante *
diferenciador

Comunicacion

. directa, visita
comercial, .
telefénica y via
} . redes sociales.
-\ .| CLIENTE :
¢ @ - .- - / * _ _ /
F | Nanzas Disefio consultoria

estratégica, servicios
post-venta



