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Titulo
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1. Introduccidén

Ante los multiples cambios que el mundo ha atravesado a lo largo del presente afio
2020, autores como (Guhl Nannetti, 2020) mencionan que a la humanidad se le
sumaron mas problematicas de las que ya estaban existentes; sin embargo, algunas se
han potencializado, como es el caso del indice de desempleo, la baja en la economia y
mayor pobreza, acontecimientos han sido aumentados por la dificil situacion del
COVID-19.

Segun las cifras de la OMS, para el primer dia del mes de septiembre son mas de
25.3 millones de contagios, 16.7 millones de personas que han superado el virus y 848
mil muertos en el mundo. En Colombia ha cobrado méas de 19 mil vidas, 615 mil
contagiados y 459 mil recuperados a corte de septiembre de 2020 (OMS, 2020); por lo
anterior, muchos sectores econdomicos han cerrado sus puertas al publico presencial y
se han reinventado bajo las ventajas de la virtualidad; aunque dicha transicion ha
llevado por delante millones de empleos alrededor del mundo como también cierres

paulatinos de emprendimientos.

Colombia, no es un pais ajeno a esta realidad. La pandemia generada por el
COVID-19 trajo consecuencias desfavorables en la economia interna del pais como el
desempleo y cierre de empresas, aflorando, ademas, el incumplimiento de las
obligaciones financieras adquiridas previamente, lo que agudiza la problematica. Otro
fendmeno que ha ocurrido es la alteracion en la cotidianidad y una nueva perspectiva
de vida; es asi como los emprendimientos en tiempos de cuarentena se han
incrementado, explorando el potencial de las personas como mecanismo para mitigar la

crisis econdmica.

La presente investigacion busco disefiar un plan de negocio para llevar a cabo la
apertura de una empresa E-commerce que se llamaria Lozano & Gonzalez Consultores
en la ciudad de Bucaramanga, Santander y asi favorecer no solo a un suefio de
emprendimiento sino también a generar un impacto social a las empresas del area

metropolitana bajo los servicios de calidad que se ofertaran a nivel juridico y contable.



Siendo asi se hizo un esquema de negocios para determinar la viabilidad de los
objetivos trazados en cuanto a la apertura de la empresa y todo lo que demanda a nivel
organizacional, técnico y legal; asi mismo, es valido reconocer que la presente autora
exalta en primer lugar el cumplimiento académico propio del programa de contaduria,
en segundo lugar, como proyecto de vida que se puede ejecutar una vez culminados
los estudios profesionales con el apoyo familiar y en tercer por que busca contribuir a
muchas empresas que requieren de apoyo en temas relacionados con el propoésito del

emprendimiento.

Finalmente, al reflexionar sobre el como se hard, la presente autora determina que
mediante la asesoria pedagogica y metodologia de la Universidad en conjunto con los
lineamientos de la metodologia de investigacion se podra alcanzar el objetivo principal
de disefiar un plan de negocio para llevar a cabo la apertura de la empresa E-
commerce Lozano & Gonzalez Consultores en Bucaramanga, Santander, siempre y
cuando se puedan realizar estudios como el de mercados, el técnico, administrativo y

financiero.



2. Objetivos

2.1. Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para llevar a cabo la apertura de la empresa E-

commerce Lozano & Gonzalez Consultores en Bucaramanga, Santander.

2.2. Objetivos especificos

Realizar un estudio de mercado que permita determinar la oferta, la competencia
financiera y la demanda del mercado objetivo para la implementacion de la
nueva empresa E-commerce Lozano & Gonzalez Consultores en Bucaramanga,

Santander mediante fuentes secundarias.

Construir un estudio técnico y administrativo que permita establecer los recursos
necesarios y la capacidad de operacionalidad de la nueva empresa E-commerce

Lozano & Gonzéalez Consultores en Bucaramanga, Santander.

Disefar un estudio financiero con el fin de conocer los costos, la sostenibilidad y
la rentabilidad de la nueva empresa E-commerce Lozano & Gonzalez

Consultores en Bucaramanga, Santander.
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3. Justificacion

El desarrollo de las sociedades ha estado impulsado a través de los afios, en gran
medida, por el emprendimiento que éstas han ejecutado. El emprendimiento
empresarial, viene dado por la decisidn que tiene una persona particular, de crear una
compaiiia sin importar su tamafio, con el fin de generar ingresos, la cual busca

implementar diferentes alternativas para desarrollar algun producto o servicio.

Para (Rodriguez Varela, 2009) el emprendimiento siempre acompafa el proceso
natural del ser humano, pero tan solo para algunos que se atreven a salir de su zona
de confort este puede ser la clave del éxito personal y de la independencia econdmica;
sin embargo no se puede caer en la asimilacion de concepciones y mitos pues para
poder lograr las metas propuestas frente a un servicio o producto que supla una
necesidad de cierto consumidor, solo se requiere de conocimiento, liderazgo y

confianza en las habilidades y competencias personales.

Para (Varela & Bedoya , 2016) existen etapas del proceso empresarial que se
determinan por la motivacion, las ideas de negocio con sus variables de organizacion,
planificacion y constitucién, como también el crecimiento exponencial en conjunto con
la supervivencia ante la competitividad activa. Por lo anterior, es importante que la
nueva generacion de emprendedores tenga en cuenta las necesidades de los clientes,
pero con una mirada integral y panoramica para poder ofrecerles un plus diferenciador

y de calidad que genere una buena experiencia perceptiva.

La presente propuesta de investigacion consiste en elaborar, crear y disefiar un plan
de negocios que sirva para identificar la viabilidad, la sostenibilidad y la rentabilidad de
la empresa E-commerce Lozano & Gonzalez Consultores en Bucaramanga, Santander;
al mismo tiempo servira para conocer el comportamiento del consumidor, mitigar el
riesgo ante el fracaso, el comportamiento a cinco afios después de la constitucion y
conocer las necesidades de los clientes para generar prosperidad y crecimiento

empresarial.
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Por lo anterior, se considera apropiado realizar un plan de negocio para tener una
vision clara de lo que actualmente se esta manejando en el sector de la consultoria,
puesto que las caracteristicas que debe poseer este, deberan ser diferentes a las del
mercado actual en la region; esto debido a que la futura empresa podra conocer el
segmento de mercado, formalizar las instalaciones virtuales, brindar los servicios de
consultoria legal y contable en horarios flexibles, con precios al contexto de la
poblacion y dandoles herramientas que se conviertan en ventajas para su propio
crecimiento una vez sean apoyados por los servicios de la empresa E-commerce

Lozano & Gonzélez Consultores en Bucaramanga, Santander.
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4. Formulacion de la pregunta problema

Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado se hace coherente realizar la
siguiente pregunta que orienta la investigacion ¢ Cémo un plan de negocios puede
servir para dar viabilidad a la apertura la empresa E-commerce Lozano & Gonzalez

Consultores en Bucaramanga, Santander?
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5. Revisioén de literatura- Estado del arte

Los estudios sirven como fundamento tedrico, practico y metodolégico para alcanzar
los objetivos trazados en el presente estudio de investigacion; asi mismo se basan en
una busqueda documental de rigor cientifico y confiabilidad a nivel internacional y
nacional con relacién al tema de estudio que son los planes de negocio para llevar a
cabo la apertura de una nueva empresa, en especial de tipo E-commerce para la

consultoria legal y contable.
A nivel internacional

La primera investigacion que vale la pena mencionar es la titulada “Plan de negocios
para una aplicacion movil dedicada a la venta de servicios personales” por los autores
(Tonon Ordofiez & Vivar Ordoéiiez, 2020), una investigacion relativamente nueva que
apunta a las necesidades del consumidor, la manera de responder a las tendencias
tecnoldgicas al alcance de todos a nivel econdmico y la optimizacion del tiempo; el
estudio es un gran referente para la presente investigacion por su orientacion en el
marketing digital y los servicios integrales a un segmento de mercado especifico bajo

las cualidades de la virtualidad.

Los autores reflejan la necesidad de innovaciéon en las TIC como un apalancamiento
para incursionar en la forma popular de obtener servicios y productos por las diferentes
ocupaciones, flexibilidad y tiempos de los clientes; por otra parte, mediante el plan de
negocios pudieron visibilizar la posibilidad de aperturar una iniciativa emprendedora en
el mercado, como también reconocer los posibles riesgos que necesitan mas delante

de un eficiente plan de accion que permita a la empresa ser auto sostenible.

Asi mismo, los autores muestran el paso a paso para lograr realizar un plan de
negocios, planteando posteriormente un conjunto de estrategias para que la empresa
se fortalezca y opere mejor en beneficio de crecimiento de tal forma que los
consumidores la reconozcan ante la competencia. El estudio brinda a la presente
autora una guia muy completa a la hora de desarrollar los objetivos propuestos, en

especial el estudio financiero.
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Dentro de la literatura consultada, el autor (Mir Julia, 2019) en su libro “Cémo crear
un Plan de Negocio util y creible: Guia para elaborar un Plan de negocio iterativo a
través de la escucha activa del mercado” hace toda una compilacién de informacién
actualizada segun el contexto de las empresas para que aborden planes de negocios
gue les permitan tomar mejores decisiones empresariales por el bien de los negocios,

ya gue, suele mostrarse como una herramienta fundamental en la gestion estratégica.

El autor anterior, visibiliza desde la conceptualizacion del plan de negocio, las
aproximaciones tedricas que sirvieron de guia para el componente de marco teérico de
la investigacion como también la presentacion de lo que se debe evitar o hacer en la
accion de implementar los planes. Entre sus aportes mas significativos se encuentra el
orden consecutivo de la estructura de los planes de negocio, la importancia del analisis
del sector en el estudio del mercado y la creatividad innovadora en el disefio de nuevas

estrategias como plan de accién con mejoramiento continuo.

Por ultimo, sus aportes fortalecen la presente investigacion, ya que se relaciona con
los objetivos como las herramientas de viabilidad para la incorporacion de una nueva
empresa con una mirada evaluativa en lo financiero, metodolégico, comercial y

estratégico.

Para el afio 2018, los autores cubanos ( Perdigon Llanes, Viltres Sala, & Madrigal
Leiva, 2018) presentaron su investigacion titulada “ Estrategias de comercio electronico
y marketing digital para pequefias y medianas empresas”, tesis de gran relevancia con
el presente estudio ya que se busca posicionarse en un mercado potencial que
requiere de innovacion ante las empresas de similar servicio para que los
consumidores vean diferencias o preferencias que sean claves para el éxito. Los
autores aportan a la presente investigacion un gran apartado metodolégico como

tedrico.

A nivel tedrico por que cuenta con un enriquecedor contenido actualizado en el
sector del marketing digital como eje clave en la trasformacién empresarial; por otro
lado, a nivel metodoldgico, los autores tienen una mirada positiva en el alcance de las

estrategias digitales en el marco del comercio electronico como la nueva preferencia a
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nivel mundial y como diferenciador de éxito con empresas que no logran salir de su

zona de confort.

Los autores hicieron un analisis de estrategias relacionadas con el marketing digital
y el comercio electrénico con una revision bibliografica en diferentes fuentes actuales y
veridicas de informacién para que al final pudiesen determinar la importancia del
acompafiamiento en los clientes, la comunicacion efectiva, la posicion del negocio en
los buscadores web, como también otras variables que las empresas deben conocer
antes de poner sus negocios en linea. No solo es crear una razon social, una pagina
web con propiedad, si no es todo el trabajo mancomunado con el equipo de trabajo que
lleve a posicionarse como principal palabra en buscadores populares de los
consumidores. Por tanto, se requiere que las empresas antes de innovar
tecnoldgicamente sus servicios se cualifiquen para evitar el fracaso por

desconocimiento.

En el mismo afio, los autores (Agila Maldonado, Vizueta, & Tello, 2018) presentan
su investigacion titulada “La elaboracion de un Plan de negocios como alternativa para
el desarrollo empresarial” en la revista Espacios, dando a conocer los atributos que
puede tener un plan de negocios en el desarrollo de empresas jovenes como la
adopcion de las buenas practicas de empresas mas antiguas pero que requieren de
una actualizacién y redireccion en sus objetivos empresariales. Los autores mencionan
un tema clave en el éxito empresarial y es la planificacion con una mirada
interpretativa, evaluativa y objetiva en el contexto de las capacidades que tiene la

empresa para satisfacer a su cliente.

En otras palabras, esta investigacion tiene un esquema muy positivo en el marco
conceptual, pues evidencia el rigor investigativo, que, para concluir, dentro de la
diversidad de autores que presentan el cémo hacer o ejecutar el plan de negocios, la
empresa debe ser detallista y seleccionar aquello que si pueda contribuir al desarrollo
empresarial y que no lo afecte. Se espera que la seleccion sea bajo las experiencias en

otras empresas que ya han ejecutado dichos modelos supervisados por profesionales.

La presente autora también exalta el trabajo investigativo de la autora (Marifio

Remuifian, 2015) quien identific6 multiples alternativas para potencializar la
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competitividad de una nueva empresa con facultades para brindar asesoria empresarial
en ejes como lo juridico y contable. La problematica es expuesta desde la creencia
social de que una empresa es dificil de crearse o incursionar en la competencia,
hipétesis que en el presente estudio se quiso dejar a un lado, potencializando las
habilidades de los emprendedores; este estudio es muy elocuente con la idea de
negocio propuesta pues puede servir como referente para la elaboracion del estudio

empresarial, técnico y financiero.

Se concluyo que, gracias al analisis documental, las tendencias del mercado online
han crecido exponencialmente con el paso del tiempo, siendo esenciales en la
cotidianidad de los consumidores; asi como también el flujo de comunicacion de las

empresas es mediante las redes sociales, el comercio electrénico y el marketing digital.
A nivel nacional

Entre la literatura consultada a nivel nacional, la investigacion titulada “Estrategias
del fondo emprender del SENA Pereira para fortalecer en el emprendedor de capital
semilla” por la autora (Ocampo Castafio, 2020) analizé inicialmente la cultura
emprendedora en Pereira, encontrando que existen diferentes jovenes, hombres y
mujeres con todas las posibilidades de alcanzar sus suefos de ideas de negocio con
ayudas de formacion académica y econdmica, como las actuales ayudas a nivel
gubernamental para potencializar la economia de la region y la generacion de nuevos

empleos.

La investigacion cont6 con una metodologia que servira para la presente
investigacion como un mapa de navegacion; por otro lado, gracias a la aplicacion de
diferentes instrumentos de recoleccién de datos a una muestra especifica, la autora
concluy6 que, los nuevos emprendedores requieren de herramientas iniciales para
encontrar su rumbo y no estar a la deriva con opciones de fracaso, por lo que las
capacitaciones en comercio, nuevas tendencias del mercado y gestion financiera son
claves y visibilizan el éxito. La presenta autora pretende buscar a mediano y largo plazo
algun tipo de alivio como ayuda econémica o de conocimiento para adquirir

habilidades, destrezas y competencias para incursionar positivamente en el mercado.
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Ante el panorama real de la economia mundial como en la basqueda incansable de
encontrar nuevas alternativas de posicionar la calidad de vida, los seres humanos cada
vez mas, ponen en marcha sus ideas de negocio con las herramientas tecnoldgicas,
como por ejemplo las aplicaciones moviles, los sitios web y todas las formas de
comunicacién masiva con los clientes; sin embargo para lograrlo se necesita de
inteligencia de mercado para indagar el nicho, el segmento y las necesidades de los

clientes potenciales que apuntan a las nuevas ideas o empresas de negocio.

Una vez alcanzado el propdsito anterior, la gerencia o administracion podra tener un
panorama claro e idear estrategias para mejorar 0 posicionar su empresa al contexto

real del mercado.

La investigacion del autor (Barrientos Felipa, 2017) titulada “Marketing + internet =
e-commerce: oportunidades y desafios” muestra la importancia que tiene la internet en
el mundo actual para la transicion exitosa de los negocios; por otro lado, el autor
menciona en multiples oportunidades la necesidad de la internet para mejorar la
visibilidad de la empresa, aumentar su productividad, dar a conocer su producto o

servicio y también para mejorar las ventas.

La investigacion del mercado, surge entonces como un camino de éxito para
prevenirse del fracaso ante las nuevas ideas de emprendimiento, de alli la importancia

de los planes de negocio.

A nivel de conclusién el autor es visionario de lo que ocurrird en tiempos como por
ejemplo para el afio 2020, pues ante la realidad de la pandemia han sobrevivido mejor,
aquellas empresas que desde hace afios han migrado a la innovacion tecnolégica. Este
documento es muy importante para la presente propuesta de investigacion, gracias a

su rigor tedrico y metodoldgico.

Otra investigacion titulada “Plan de negocio para una empresa de consultoria
dirigida a establecimientos que venden servicios de alimentos y bebidas preparados”
por el autor (Vega Rozo , 2017) presentd como problematica que los establecimientos
gue ofertan en el mercado de alimentos y bebidas no suelen pasar mas de cuatro afios

en funcionamiento pues es un mercado altamente competitivo y con altos costos de
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operacionalidad. Ante el problema, el estudio cree ser capaz de idear un oportuno plan
de negocios de empresa de consultoria para ayudar a que las empresas de este sector
sean competentes, actualizadas a los requerimientos contables y juridicos, ademas de
una cualificacion en las estrategias del marketing digital y el comercio electronico.

El estudio concluyd que gracias a una estructuracion nueva de negocios se puede
evaluar, controlar y mejorar los procesos internos de la empresa. Cuando se refiere a
los aspectos financieros estos deben estar sujetos a la realidad para no causar

endeudamientos en poco tiempo llevando la empresa al fracaso.

Finalmente, cabe mencionar que, la investigacion titulada “Creacién de una empresa
de asesorias contables y tributarias” por los autores (Vanoy , Soler, & Rojas , 2016)
exalta las ventajas que se tiene al emprender, ya que una de ellas es la libertad

financiera, la generacion de empleo y el aporte a la economia del pais.

Siendo asi, los autores pretender crear una empresa de consultoria para todo tipo
de empresas inicialmente en Bogota y pensando en crecimiento potencial, luego tomar
partida en el &mbito nacional. Su pilar seria la educacion financiera para ser capaces
de llevar correctamente el registro y control financiero de las operaciones que permita
la presentacién de informacién contable y financiera confiable y Gtil que sirva como
herramienta para la adecuada toma de decisiones en las empresas, situacioén que no
todas las entidades legalmente como informalmente constituidas no cumplen, faltando

a los requerimientos legales del pais.

A nivel de conclusion, el estudio arrojo aspectos favorables para que las pymes en
la region puedan reconocer las necesidades de sus consumidores y cambiar sus

estrategias para satisfacer sus requerimientos.

Tomando como referencia los resultados obtenidos para los indicadores financieros,
se puede concluir la viabilidad del proyecto de creacion y puesta en marcha de la

empresa de asesorias contables.
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6. Marco teodrico

Teniendo en consideracion la importancia del marco tedrico como un componente
del marco de referencia de las investigaciones, a continuacion, se abordan las teorias,
conceptos y demas informacién soportada por autores académicos que hablan sobre la
tematica especifica del proyecto de investigacién que en este caso es el plan de

negocios.

6.1. Comportamiento del consumidor

El consumidor es el eje principal de toda actividad econémica. En algin momento
todos los seres humanos hacen parte del sistema como clientes bien sea de productos
0 servicios para satisfacer las necesidades personales y asi salvaguardar la calidad de
vida, por tanto, es valido decir, que el comportamiento del consumidor es una tendencia
de estudio para direccionar las empresas a objetivos claros de cooperacion,
participacion y buena comunicacion entre los interesados.

El conocimiento del comportamiento del consumidor, por lo general se aborda
desde los estudios de mercado, cuyo propoésito determina las caracteristicas directas
de los clientes y dan respuesta a las necesidades operativas de las empresas. Sin
duda las empresas deben recordar continuamente que son los consumidores los que
toman la dltima decision de compra y esta decision es influenciada por estrategias
innovadoras, percepciones individuales como colectivas entre otras variables del
mercado; segun (Schiffman Ledn & Lazar Kanuk , 2010) no existe un consumidor
definido, el consumidor segun el contexto de la empresa, nacién y lugar tiende a tener
segmentos especificos que varian, por lo que las empresas deben mejorar
continuamente con herramientas vanguardistas como el marketing, los medios digitales
y los asertivos canales de comunicacion.

Ante la mirada objetiva del autor (Salomon, 2008) el comportamiento del consumidor
se convierte en la consecucion de procesos que las empresas ejecutan con el fin de

intervenir en grupos de personas segun una colectividad de gustos, preferencia en



productos o servicios para lograr la mejor experiencia, resolucion de problemas y

alcance de sus necesidades.

Influencias Externas

COompra

e ]
' |
I . .
: Esfuerzos de marketing Arnbler_lt_e sociocultural :
' | dela empresa 1. Familis |
i 2. Grupos de referencia
: ; Emdu'i%n 3. Fuentes no :
Entrada '3 Fm“”. ﬂ*” comerciales :
i 4' Cansles de distibucs 4. Clase socisl [
: - LEnEEs de ucan 5. Cultura y subcultura |
l |
e )
Toma de deciziones del consumidor I
e
i
| | Reconocimiento de |a Campo psicologico
| | necesidad 1. Motivacidn
i 3 2. Percapeién
! 3. Aprandizaje
Proceso : 4. Personzlidad
| | Blsqueda antes de |a 5. Actitudes
I | compra -
I X
i
I
i - Experiencis
| | Evaluacién de
! alternativas T
L
Comportamiento posterior a I
. ladecision v _
] I
I i
: Compra :
i 1. Prugba i
: 2. Compra repetida :
- I I
Salida l !
i
: ¥ i
: Evaluacion despuss dela !
| :
I i
! i

Figura 1. Comportamiento del Consumidor

Fuente: Tomado de (Schiffman Le6n & Lazar Kanuk , 2010, pag. 119)

20



21

Como se muestra en la figura anterior, para los autores (Schiffman Leén & Lazar
Kanuk , 2010) en el comportamiento del consumidor se da desde una fase inicial que
es la entrada para reconocer la necesidad y toma dos fuentes de informacion que son
el marketing y la influencia externa. Posteriormente, se da la fase de proceso del
modelo donde los consumidores toman decisiones asociadas con factores psicolégicos
y finalmente, se lleva a cabo la fase de salida que ejecuta la decision con la evaluacion
del beneficio.

Mientras que para los autores tan reconocidos en el campo de la administracion
como lo son (Kotler, Philip; Armstrong, Gary, 2013), en su esquema exponen el
comportamiento del consumidor como todo el conjunto de actividades o estimulos
directos o indirectos que ejecutan las empresas para influir en la decisiéon de compra y
estos pueden relacionarse con el producto, la promocién, el precio y las actividades de

descuentos que pueden ser cautivadores para los clientes.

6.1.1. Teoria econdémica de Marshall

En el marco de la investigacion, por lo general se encuentra diversa literatura
fundamentada por autores que gracias a su experiencia, dedicacion y ejecucion de
actividades relacionadas con temas especificos logran constituir un porqué de la
situacion; es decir una aproximacion tedrica de forma explicativa ante un conocimiento.
En el caso de la teoria econdmica del economista Alfred Marshall, el autor toma
diferentes aportes de colegas de la época y anteriores a ésta, para fundamentar el
valor de los precios, las satisfacciones que buscan los compradores y la organizaciéon

estratégica de la utilidad en el circulo empresarial.

Marshall postula la teoria de la demanda cuando se refiere a los precios del
mercado o en otras palabras los bienes econdémicos que son patrones que los
empresarios buscan conocer para satisfacer al cliente que es el mas interesado. Asi
mismo Marshall también postulé la teoria de la oferta que reconoce la capacidad de la
empresa en atender las necesidades del cliente; al final el te6rico busca que los
lectores tengan claro que debera existir un equilibrio entre las teorias para analizar y

mantener el mercado (Gomez Gémez, 2018).
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Por ultimo, la presente autora exalta que la teoria econdmica del autor Marshall
buscaba que los consumidores redujeran sus compras a compras inteligentes de

utilidad que tiene relacion con el precio y el beneficio adquirido (Bueno Campos, 2014).

6.1.2. Teoria de aprendizaje de Pavlov

Segun ( Arosemena , 2016) el fisidlogo ruso Ivan Petrovich Pavlov postulé una
teoria referente al comportamiento del consumidor que en pocas palabras condicionan
el proceso de conducta por estimulos que pueden variar por ser incondicionado,
incondicionada, condicionado o de respuesta condicionada. Dichos aprendizajes estan
relacionados con el condicionamiento clasico que relacionan estimulos que son

naturales como estimulos que se generan para alcanzar un comportamiento especifico.

A lo largo del tiempo se ha encontrado que las empresas buscan motivar a los
clientes a comprar productos que pueden relacionar los consumidores con una
necesidad, pero en otras personas suele ser un comportamiento de consumo por
moda, tendencia y gustos personales que el consumismo puede despertar en la toma

de decisiones.

Por lo anterior, esta teoria analiza las respuestas de emociones, reacciones
psicolégicas y de conducta con patrones como la saliva, el ritmo cardiaco y hasta la

sudoracion.

Cabe mencionar que el autor fue el primero que determino los reflejos que
condicionan el comportamiento por estimulos, lo que lo engloba el condicionamiento
fisico, ya que en la literatura también se encontrd el condicionamiento instrumental que

surgia de dar respuesta a los estimulos previamente adquiridos por experiencias.

6.1.3. Teoriade las necesidades de Maslow
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Continuando con los aportes de académicos que contribuyen al conocimiento del
comportamiento del consumidor, se encuentra Abraham Maslow que toma las
necesidades de las personas como consumidores y las reorganiza jerarquicamente por

prioridades en una piramide.

Para (Maslow , 1991) en la actualizacion de su libro, la jerarquia de las necesidades
se conforma en cinco niveles que catalogan las necesidades de los consumidores con

el grado de importancia.

Necesidades de

autorrealizacion

Necesidades de

reconocimiento

Necesidades de afiliacton

e

Necesidades de seguridad

Necestdades fisiolégicas

Figura 2. Jerarquia de necesidades

Fuente: Tomado de (50 minutos, 2016)

Como se puede evidenciar en la anterior figura, las categorias bajas son las

psicogeénicas y las altas son las biogénicas, la jerarquia busca mostrar que los seres
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humanos tienden a tener diferentes criterios de importancia que las empresas también
deben prestar atencion, ya que de ellas dependera el comportamiento del consumidor

para ser asertivos con la gestion empresarial.

Para comprender un poco mas la jerarquia se hace importante describirlas segun
los aportes de (Rodulfo, 2019). Las necesidades bioldgicas como fisioldgicas son las
que el ser humano requiere para vivir como por ejemplo la comida, el suefio o la

vivienda; las necesidades de seguridad son las alusivas a la necesidad de proteccion.

En la jerarquia de filiacibn se comprenden las relaciones interpersonales,
personales e intrapersonales que se correlacionan con las emociones o sentimientos
como padres, hijos, hermanos, pareja sentimental, entre otras. La jerarquia de

reconocimiento toma la estima de si mismo como el deseo frente a la percepcion.

Por ultimo, se encuentran las necesidades cognitivas que se describen desde el

enlace eficiente del conocimiento, aprendizaje, experiencias o exploracion.

6.1.4. Factores psicoldgicos que influyen en el comportamiento del consumidor

Los autores (Schiffman Ledn & Lazar Kanuk , 2010) exponen ciertos factores o
procesos psicologicos que tienen relacion con el comportamiento del consumidor desde
una mirada y andlisis holistico de la psicologia. Siendo asi, en el comportamiento

influyen factores como:

- Lafamilia, que suele ser clave en las decisiones como en las motivaciones de los
consumidores. En este grupo de familia estan las personas mas allegadas
emocionalmente como padres, hijos, abuelos y pareja sentimental.

- Los grupos de referencia son aquellos proximos a la cotidianidad del consumidor
como por ejemplo las personas cercanas a su vivienda, comparieros de trabajo,
incluso los amigos con los que comparte mayor parte de su tiempo.

- Entre otros factores se encontré las clases sociales o estratos sociodemograficos, la
cultura de los consumidores y las caracteristicas comportamentales de su lugar de

vivienda permanente.



25

- La motivacion es el pilar de energia de los consumidores para tomar decisiones,
adquisiciones y pensamiento critico a la hora de comprar, en este punto los
procesos psicolégicos son controlados por las emociones.

- Las actitudes y la percepcion, la primera es el comportamiento natural de una
persona dentro de un contexto y la segunda es la organizacién de informacion o
interpretacion de estimulos con criterios propios para tomar decisiones.

- El aprendizaje segun (Perez, 2004) es la adquisicion de saberes tedricos que dan
claridad informativa al consumidor a la hora de comprar. Este factor también se
asocia a la motivacion. Finalmente, se encuentra el factor de la personalidad que
suelen ser “aquellos atributos, cualidades, factores, gestos y rasgos psicolégicos
internos que determinan y reflejan la forma en que un individuo responde a su
ambiente”(Schiffman Ledn & Lazar Kanuk , 2010, pag. 118).

6.2. Segmentacion del mercado

Se encontr6 en la diferente literatura que, la segmentacién de mercado hace
referencia a la caracterizacion, agrupacion o separacion de un producto o servicio que
va dirigido a una poblacion en especifico y es muy eficiente para potenciar los clientes
dependiendo de su necesidad. Segun (Actualidad empresa, 2013), la segmentacién
hace subconjuntos homogéneos que se relacionan con necesidades por lo que se
conocen como segmentos. Sus caracteristicas son muy importantes para que las
empresas direccionen sus estrategias, objetivos y medios de comunicacion con los
clientes que realmente puedan adquirir sus productos y servicios y asi no perder
recursos, tiempo y fuerza dirigiéndose a una poblacion general.

En otras palabras, la segmentacion del mercado tiende a organizar los
consumidores por necesidades similares, preferencias, edades, gustos entre otras

variables relacionadas como el interés o la percepcion (Becerra Ruiz, 2018).

Para el autor (Kotler, 2001) la segmentacion de mercados busca dividir grupos
homogéneos de clientes para adecuar el producto o el servicio, siendo un proceso

inteligente que también pueda permitir un conocimiento del consumidor.
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6.3. Marketing digital

En la actualidad este término es el futuro de muchos autores de la antigtiedad, es la
tendencia a la comunicacion directa con los consumidores de una forma innovadora
gue responde a la situacion actual de las personas, por ejemplo, actualmente la
mayoria de las personas tienen redes sociales que usan con frecuencia durante el dia y
es alli donde las empresas captan su atencion con diferente informacién empresarial

como promociones y especificaciones de los productos.

El autor (Rivero, 2006) en su articulo exalta que la internet es el recurso valioso que
tienen las empresas para dar impulso y reconocimiento de los productos o servicios al
consumidor; también describe que la mayoria de las empresas migraron a la virtualidad
creando paginas web para que la comunicacion sea mas eficiente, flexible y de calidad

para identificar las necesidades que existen y asi suplirlas.

Bajo la vision del autor (Pereira, 2020) el marketing digital tiene ciertas ventajas
como lo son la interactividad integral con el puablico consumidor, la segmentacion con
precision, el ahorro en los costos, pues una vez se tenga claro el consumidor, las
estrategias estaran encaminadas a su satisfaccion; por otro lado, facilita la
cooperacion, la inversion en plataformas digitales de preferencia del consumidor y una

organizacion inteligente en la planeacién estratégica interna.

El autor mencionado anteriormente, reconoce que en el marketing digital ya estan
establecidas estrategias para que profesionales ayuden en la transicion a las

empresas; dichas estrategias que comdnmente se encuentran son:

- Inbound Marketing: Atrae al consumidor con motivaciones estimulantes que
generan interés bajo el contenido de las redes o medios digitales.

- Marketing de contenido: Como su nombre lo indica es la informacion directa que
puede ser atractiva para los consumidores y que por lo general aparece en las
paginas web, redes sociales y videos de entretenimiento.

- Video Marketing: Son cortos digitales que cautivan la atencion de los consumidores

como estrategia de marketing. Estos videos suelen ser intros de otros videos de
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popularidad, suelen ser publicitarios o promocionales que también llegan a los
correos personales de los interesados.

E-Mail marketing: Esta estrategia es una de las mas solicitadas por las empresas y
una de las mas frecuentes en los consumidores, pues optimiza las fuentes de
informacion para clasificar la busqueda; sin embargo, en la actualidad dicho

propdsito es mas frecuente en medios pagados y medios de afiliados.

6.4. Marketing MIX

Los reconocidos autores (Kotler, Philip; Armstrong, Gary, 2013) clasifican el
marketing en cuatro campos siendo producto, precio, plaza y promocién que
comunmente las empresas organizan para pensar, idear, disefiar e implementar las

estrategias de marketing.

Cuando se hace referencia al producto, se encuentran factores como la variedad de
los mismos, su innovacion en el disefio, los materiales de su elaboracion que sean de
calidad, su distribucion, imagen y la marca que para el consumidor suele ser un factor
de confianza o confort. En la representacion del precio es el valor cuantitativo que
tienen los servicios y producto que debe estar muy relacionado con lo que busca el

consumidor y el costo sostenible para la empresa.

La plaza son los canales, la indagacion y los procesos logisticos que necesita la

empresa para sobresalir en sus productos o servicios.

Por ultimo, la promocion son las estrategias de publicidad, las ventas y las

estrategias de promocién que cautivaran a los consumidores.

6.5. E-Commerce

6.5.1. Definicion

En su traduccion, se hace alusién al comercio electronico como la venta de

productos o servicios mediante la internet ( Bassi & Caruso, 2000). En pocas palabras
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es el uso, las compras, la transferencia y gestién de negocios mediante las tecnologias

digitales.

6.5.2. Caracteristicas y ventajas del E-commerce

Dentro de las caracteristicas mas importantes se encuentra su gestion con la
virtualidad, la comunicacion eficiente, la personalizacion y la inteligencia en la direccion
eficiente de recursos. En el comercio electronico sobre sale la seguridad, la
optimizacién y agilidad con los tiempos ( Maxima Uriarte, 2020).

Se estima que para gestionar el comercio electrénico se usan estratégicas o
herramientas como los planes de negocios, la fidelizacion, la decision optima de los
canales virtuales, la visibilidad nacional e internacional y el control en toda la gestion

operativa.

6.5.3. Tipos de E-commerce

Segun (Oliveira, 2018) los tipos mas comunes del comercio electrénico son:

- Comercio B2B: Se refiere a los negocios que suceden entre las empresas.

- Comercio electrénico B2C: Es el negocio dirigido al consumidor mediado por los
recursos digitales como por ejemplo las tiendas online; dichos espacios son
esenciales para la agilidad y optimizacion del tiempo de los consumidores al adquirir
productos o servicios de primera necesidad para satisfaccion personal o colectiva.

- Comercio P2P: Que hace alusién a la red de igual a igual con intercambio de
informacion para venta directa a terceros.

- Comercio electronico C2C: Que en su transcripcion al espafiol es el consumidor a
consumidos con un comercio directo por plataformas online, pequefias ventas al
publico y pequefios costos.

- Comercio G2C: También se conoce como gobierno al consumidor que comunmente
son facilidades del gobierno para que los consumidores puedan ejercer sus
compras de productos o servicios mediante la tranquilidad de sus hogares a un clic.

- Comercio B2G: Es cuando las empresas negocian con el gobierno mediante el

intercambio de tecnologia o herramientas de uso en la internet.
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- Por ultimo, se encuentra el comercio B2E: Que se refiere al negocio empleado

como la mediacion comercial de empleados y la empresa.

6.5.4. E-commerce en Colombia

Colombia se ha caracterizado por ser un pais de facil adaptacion a los cambios, por
lo que su gobierno ha propuesto un Ministerio para gestionar el comercio electrénico en
compafia con otros sectores para el desarrollo y crecimiento econémico. Por lo
anterior, actualmente el pais cuenta con una gran cobertura de la internet y seguridad
en la informacion para que mas ciudadanos puedan hacer sus compras con
tranquilidad y aun méas en tiempos de confinamiento. Segun el (Grupo Bancolombia,
2020) en el pais se alcanzaron en promedio mas de 360.000 nuevos consumidores en

linea con representacion de un crecimiento del 113% mas que el afio pasado.

El grupo bancario también menciona dos tendencias del comercio electronico en el
pais, siendo la estrategia only mobile la mas destacada para gestionar el comercio
mediante dispositivos moviles y en segundo lugar el pick up store, modelo que consiste
en realizar el pago en plataformas virtuales y recoger el producto en tienda fisica. El
reportaje de (Portafolio, 2020) destaco el buen comportamiento del pais, ya que tuvo un

crecimiento del 387% en compras en linea por la cuarentena.

Ante diferentes circunstancias como la pandemia, los consumidores han cambiado
su comportamiento, dando prioridad a productos o servicios para su bienestar personal
y dejando a un lado los productos no tan necesarios. El anterior reportaje muestra los

cambios de preferencia de los consumidores.

6.6. Plan de negocios

El presente apartado es de gran importancia para la presente autora, ya que se
relaciona con el objetivo general que es disefiar un plan de negocio para llevar a cabo
la apertura de la empresa E-commerce Lozano & Gonzalez Consultores en

Bucaramanga, Santander.
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El plan de negocio se presenta para los emprendedores e incluso para los
empresarios como una herramienta de analisis en el plano empresarial, es aqui donde
la empresa puede visibilizar como hacer una buena gestion de los recursos para
alcanzar objetivos de crecimiento interno que en un futuro puede impactar en el nivel
nacional como internacional. Dicho entonces, el plan de negocios gestiona la
factibilidad como viabilidad de las empresas con estudios normativos, estudio del
mercado, estudios técnicos y administrativos conociendo a detalle el mercado en

conjunto con el consumidor.

Es que el plan de negocios al final evidencia si el negocio es positivo, sostenible y
apto para las necesidades del consumidor; a nivel de las finanzas estos estudios
muestran los riesgos o trazabilidad del comportamiento econdémico para evitar la
pérdida, la quiebra o fracaso en un periodo de tiempo definido (Miranda, 2005). La
implementacion del plan de negocios trae beneficios como la vision futura de los
riesgos, los errores financieros, las opciones de cambiar o implementar nuevas
estrategias que mejoren las nuevas empresas y la adopcion de una cultura de

mejoramiento continuo tal como lo plantea ( Rodrigo,V, 2010).

6.6.1. Caracteristicas plan de negocios

Para (PQS, 2020) un plan de negocios tiene ciertas caracteristicas que debe tener
para garantizar su éxito, como por ejemplo estar muy bien organizado para que le sirva
a la empresa como una guia o ruta, ser claro, objetivo, tener profesionales de
acompafnamiento con cualificacion en el tema, tener perspectiva en el mercado,
integrando las ventas, tener indicadores econdmicos y todo en el marco de la

trasparencia.
6.6.2. Fases del plan de negocios
El autor (Borello, 2000) en su libro Plan de Negocios, menciona que este plan debe

ejecutarse paso a paso de forma organizada o sistematica que permite la comprension

del contexto definiendo el mercado y las competencias, como también define la vision
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empresarial, la proyeccion con cumplimiento del presupuesto controlado o establecido

por la empresa. Posteriormente, la empresa tiene via libre para crear estrategias

operacionales. El autor expresa que el plan de negocios debe cumplir las siguientes

variables:

a.

Descripcion del negocio. Desde la formalidad del documento se necesita una
presentacion para el publico lector o para el conocimiento de quienes lo
abordaran, en este punto se cuenta con una portada, una presentacion
descriptiva como introduccion y la definicion del objetivo.

Plan operativo. Abarca desde la localizacion comercial con sus variables
descriptivas de ubicacién y sus componentes de infraestructura. En relacién a la
produccion se hace una detallada interpretacién de la gestién operacional o
productiva de la empresa, el almacenaje de la materia prima como la maquinaria
para suplir la elaboracién de productos o servicios que oferta la empresa a los
consumidores.

Las fuentes de financiacién. En todo plan de negocios la fuente econdémica, la
contabilidad y la gestion del presupuesto es clave para garantizar la factibilidad
como la eficiencia de gastos y costos que conlleva la ejecucion de los propésitos
empresariales. Para (Borello, 2000) consiste en determinar inicialmente el capital
invertido, las fuentes internas como externas para encontrar tanto capital
financiero como rentabilidad de financiamiento positivo que contribuya a la

empresa y no la endeude.

. Area financiera. En este apartado y en complementacién con el estudio

financiero, permite estructurar los costos de puesta en marcha, las proyecciones
del flujo de caja por afios, el equilibrio financiero por inversion y su retorno.

Area economica. En este Gltimo apartado se establece la tabla de
amortizaciones, se proyecta la operacionalidad de la rentabilidad, se muestran

los balances los indicadores de fluidez y el analisis de desviacion final.

En términos mas concretos, el plan de negocios se convierte en un mapa de

navegacion que permite tomar mejores decisiones con un disefio claro ante la realidad

del contexto.
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7. Metodologia

7.1. Enfoque de lainvestigacion

La presente autora hace una revision sobre diferentes fuentes literarias en bases de
datos confiables como las propias de la Universidad sobre la metodologia de la
investigacion y determina que el presente estudio adopta el enfoque cuantitativo ya que
aborda el andlisis de variables con resultados cuantitativos que se generan de
instrumentos de recoleccion de datos tal como lo afirman los autores (Hernandez

Sampieri, Ferndndez Collado, & Bautista, 2016).

Este enfoque es el ideal porque pretende que una vez que se desarrollen los
objetivos especificos se analicen los resultados con una vision holistica que traiga

consigo beneficios a la creacion de la empresa nueva.
7.2. Tipo deinvestigacion

La presente investigacion haciendo un recorrido en los diferentes tipos de
investigacion existentes, descubrié que el estudio esta encaminado a las cualidades del
tipo descriptivo pues analiza determinada muestra poblacional, analiza los resultados y
como afirma (Bernal Torres , 2016, pag. 120) se “resefian rasgos, cualidades o

atributos de la poblacion objeto de estudio”

7.3. Poblacién y muestra

La autora de la presente investigacion planteo inicialmente una encuesta que
responderia a la poblacion de 581.130 habitantes de Bucaramanga segun los registros
del ultimo censo Nacional poblacional del (DANE, 2018) y contaria con una muestra
probabilistica de 385 personas; Sin embargo, por motivos de aislamiento preventivo por
contagio del COVID-19 y los tiempos académicos, esta no pudo ser implementada,
pero se tomaron otras fuentes secundarias de informacién para alcanzar con los

objetivos trazados al inicio.
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7.4. Instrumento de recoleccién de datos

El instrumento que se adoptaria era la encuesta que segun (Bernal Torres , 2016)
es una técnica que sugiere contacto directo con la poblacion objetiva y da cumplimiento
a ciertas incognitas o variables que se pretenden estudiar; sin embargo, por la
situacion del COVID, como se expuso anteriormente no se pudo realizar y en remplazo
se tomaron como referentes de informacién las fuentes secundarias que reposan en

bases de datos.
Se tuvo en consideracion y con alcance de los objetivos los siguientes instrumentos:

- Andlisis documental: Haciendo una revision de literatura en fuentes confiables que
reposan en bases de datos como también en disponibilidad en linea que
proporcionan la informacion necesaria segun los objetivos de la investigacion. Este
instrumento se ejecutd para realizar el estudio de mercado que permita determinar
la oferta, la competencia financiera y la demanda del mercado objetivo para la
implementacion de la nueva empresa E-commerce Lozano & Gonzalez Consultores

en Bucaramanga, Santander mediante fuentes secundarias.

7.5. Procedimiento de lainvestigacion

La presente autora disefio y pretendio ejecuté las siguientes fases para alcanzar los

objetivos trazados al inicio de la investigacion.

- | Fase: Indagar mediante una revision de literatura todo lo que integra el plan de
negocios, el comercio, la constitucion legal de una empresa y a profundidad sobre

las ventajas del comercio electronico para apropiacion conceptual.

- Il Fase: Realizar un estudio de mercado que permita determinar la oferta, la
competencia financiera y la demanda del mercado objetivo para la
implementacion de la nueva empresa E-commerce Lozano & Gonzélez

Consultores en Bucaramanga, Santander mediante fuentes secundarias
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Posteriormente, se organiza el estudio, se tabulan los resultados y se ejecuta el

analisis integral.

IV Fase: Construccion del estudio técnico y administrativo que permita
establecer los recursos necesarios y la capacidad de operacionalidad de la
nueva empresa E-commerce Lozano & Gonzalez Consultores en Bucaramanga,

Santander.

V Fase: Disefio un estudio financiero con el fin de conocer los costos, la
sostenibilidad y la rentabilidad de la nueva empresa E-commerce Lozano &

Gonzalez Consultores en Bucaramanga, Santander.

VI Fase: Entrega del proyecto final.
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8. Resultados

8.1. Realizar un estudio de mercado que permita determinar la oferta, la
competencia financieray la demanda del mercado objetivo parala
implementaciéon de la nueva empresa E-commerce Lozano & Gonzalez

Consultores en Bucaramanga, Santander mediante fuentes secundarias.

Segun el objetivo planteado, cabe mencionar inicialmente que el estudio de
mercado a través del tiempo ha sido una herramienta de conocimiento del sector como
de las cualidades del consumidor para que los planes de negocio sean asertivos y
mitiguen el riesgo de fracaso. Estos estudios también analizan el panorama de la
gestion de los nuevos productos y servicios que las empresas quieren introducir en un
segmento especifico; Posteriormente permitird a la alta gerencia tomar decisiones de
mejoramiento continuo o de acciones para satisfacer las necesidades del consumidor
(Fernandez, 2017).

Particularmente los estudios son eficientes y se caracterizan por el andlisis en
aspectos geogréficos del mercado a conocer, de las caracteristicas demograficas,
socioecondmicas y psicograficas del consumidor; Ante lo expuesto el presente estudio
generaliza el sector, la competencia financiera del mercado, la segmentacion del

consumidor objeto.

8.1.1. Anélisis del sector

El analisis del sector consiste en conocer las variables de una muestra poblacional
objetiva de estudio, siendo una estrategia de visibilidad para el negocio a intervenir
facilitando el conocimiento de oferta, demanda, competencia y alcance de la nueva

propuesta de negocio (Borello, 2000).

El sector de consultoria es un area de actual auge y se caracteriza por acompafar a

personas que tienen necesidades de adquirir conocimientos como procedimientos en
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diferentes temas de conocimiento; Estos acompafiamientos son realizados por
profesionales en el area, expertos que pueden brindar acompafamiento legal, contable
juridico entre otros aspectos que quizas los clientes no conozcan y para no incurrir en

incumplimientos legales buscan este tipo de servicios.

El sector de consultorias hace parte activa de actividades econdémicas del pais y
que sigue creciendo como negocio productivo de necesidad empresarial como de
persona natural, dicho comportamiento se deriva a el mercado cambiante ( Aguilera
Castro, 2012).

A nivel internacional, existen multiples compafiias que acompafan la gestion
operativa de las empresas para que estas no incumplan con requisitos legales como
financieros; En el contexto de Colombia, él (Instituto Colombiano de Consultores
Empresariales-ICCE) ha mostrado que, el pais cuenta con diferentes especialidades de

consultoria y solo menos del 10% es macroempresa.

En Santander, el sector ha continuado con el acompafiamiento a sus clientes desde
la virtualidad por las consecuencias de la pandemia y en el caso del presente estudio
se hace una asertiva oportunidad para la creacion de una empresa de cualidades E-

commerce en la ciudad de Bucaramanga, Santander

8.1.2. Generalidades de la empresa

Actualmente, la presenta autora busca incorporar la empresa E-commerce Lozano &
Gonzalez Consultores en Bucaramanga, Santander, que gestione todas las actividades

operacionales y de contacto con sus clientes desde las cualidades de la virtualidad.

Teniendo en consideracion las necesidades del consumidor que cuenta con
aislamientos preventivo y un cambio de comportamiento por las circunstancias del
mundo, la empresa es asertiva ya que tendra todo un equipo profesionales listos para

facilitar las necesidades de los clientes.
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La empresa sera constituida como régimen comun de sociedad por acciones
simplificadas que con experiencia de expertos podra suplir las necesidades en temas

relacionados con asesorias contables y juridicas.

Sus horarios de servicio seran de lunes a viernes en horarios de oficina y en caso tal
que el cliente requiera de presencialidad se contard con un equipo humano que llegara

a la puerta de la casa.

8.1.3. Anélisis del mercado

Puesto que no se llevé acabo la encuesta, se opto por un analisis analitico de
documentos de rigor académicos que mostraran el panorama de la oferta y la demanda

que tendia la empresa; Por tanto, se encontré que:

- El (Instituto Colombiano de Consultores Empresariales-ICCE) menciona que
existen en Colombia mas de 10.000 firmas consultoras en especialidades
integrales, juridicas, de contabilidad, revision fiscal, sistemas de informacion,
gestion operativa entre otras; Todas, para facilitarle al consumidor sus
necesidades empresariales como personales.

- Las firmas existentes en su mayoria son microempresas y las macroempresas
se encuentran en ciudades como Bogota y Medellin, dejando un nimero
significativo de clientes al margen, por lo que una empresa virtual con estos
servicios, podria llegar a cualquier rincén del pais con la misma eficiencia que en
la presencialidad.

- Los negocios de consultoria en la actualidad son alianzas estratégicas para las
empresas, favoreciendo a su economia como crecimiento interno (Dinero, 2014).

- Implementar empresas relacionadas con el comercio electronico en la actualidad
es un referente de éxito, puesto que el consumidor estd enfocado a una
respuesta agil sin mayor tramitologia presencial y si buscando una solucién

rapida a sus problemas.
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Por otra parte, existe un panorama muy positivo en las empresas de consultoria
virtual, ya que, segun el reporte de la revista (Dinero, 2020) a corte del mes de
noviembre el comercio electrénico ha tenido un crecimiento favorable que podria

alcanzar mas de 27 billones de pesos.

- En términos generales el panorama del sector de consultorias esta creciendo en

Santander lo que para el plan de negocio propuesto es muy favorable.

8.1.4. Analisis de la competencia

En la actualidad y bajo la revision de literatura, Bucaramanga cuenta con diferentes
firmas de consultoria, unas con mas reconocimiento que otras; Sin embargo, segun la
experiencia como trayectoria se mencionan a continuacion las principales, cabe decir
gue en los resultados encontrados no se encuentran multiples empresas con asesoria

completa mediante la virtualidad.

De acuerdo con el analisis documental y de fuentes online abiertas se presenta la
competencia con descripcion de servicios, trayectoria y operacion virtual. La
informacion también fue tomada del Sistema integrado de Informacion Societaria,

propia de la Superintendencia de Sociedades.

La mayoria de resultados consultados son de empresas en otras ciudades por lo
gue no se encuentran tantas en Santander y Bucaramanga; Sin embargo, a

continuacion, se exponen las mas representativas.
Tabla 1.

Cuadro comparativo del andlisis de la competencia
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Nombre Servicios Operacion virtual

Consultorias y Asesorias juridicas No cuenta
servicios juridicos
comerciales S.A.S de
Cartagena (Se toma
como referente pero
no esta en Santander,
pero si en el SIIS
como Unico resultado

de busqueda

Interventoria Asesoria Actividades de Cuenta con acompafiamiento
Y Auditoria SA S contabilidad, libros, minimo por asesorias

auditoria financiera telefonicas, pero su principal

y asesoria tributaria impacto es presencial.
Asesorias financieras Asesoria juridica, Minima, sus servicios son
contables y auditorias contable y presenciales.
tributarias ASEFICAT financiera con
S A S, Santander. impacto en
auditorias

Fuente: Elaboracion propia

8.2. Plan de viabilidad financiera

El siguiente plan de negocio se hace para dar cumplimiento a los demas objetivos
trazados siendo el de construir un estudio técnico y administrativo que permita
establecer los recursos necesarios y la capacidad de operacionalidad de la nueva
empresa E-commerce Lozano & Gonzéalez Consultores en Bucaramanga, Santander y
el de disefiar un estudio financiero con el fin de conocer los costos, la sostenibilidad y la



rentabilidad de la nueva empresa E-commerce Lozano & Gonzalez Consultores en

Bucaramanga, Santander.

El plan de negocio se encuentra como apéndice adjunto y muestra la pertinencia

con viabilidad de la posibilidad de ejecutar la empresa.

Tabla 2.

Introduccién del plan de viabilidad financiera

PLAN DE VIABILIDAD http://ciberconta.unizar.es/
ifinanzas/15-P-
FINANCIERA plannegocios.htm

¢,Qué vamos a aprender?
- En esta hoja aprenderemos a realizar un Plan de Negocios,
con especial énfasis en la viabilidad econdmico-financiera
- Como ejemplo plantearemos el caso de una
oficina juridica virtual por Internet
- Se inicia con un andalisis de mercado, siendo importante
la informacién financiera de los competidores
- A partir de las inversiones requeridas se
determinan las necesidades de financiacion
- Se calcula el numero de consultorias minimo que hay que
realizar para que el negocio sea viable o umbral de rentabilidad.
- Se analiza el proyecto en términos de
Rentabilidad, Riesgo y Liquidez
- El plan finaliza con un analisis DAFO de Debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades

Ingredientes:

- La funcion AMORTIZ.LIN permite calcular las
amortizaciones

- La funcion PAGO, PAGOINT y PAGOPRIN para calcular
el cuadro de amortizacion de un préstamo



http://ciberconta.unizar.es/ifinanzas/15-P-plannegocios.htm
http://ciberconta.unizar.es/ifinanzas/15-P-plannegocios.htm
http://ciberconta.unizar.es/ifinanzas/15-P-plannegocios.htm

- Graficos de burbuja y dispersion
- Insertar Barra de Desplazamiento para
realizar simulaciones
- Formato condicional para mostrar semaforos
que visualizan alertas
- La funcion VNA y TIR permiten calcular el Valor Actual
Neto y Tasa de Retorno de una inversion
- Funciones condicionales anidadas permiten
modelizar situaciones complejas
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Enunciado

- Se presenta un proyecto de viabilidad empresarial para la
empresa E-commerce Lozano & Gonzalez Consultores en
Bucaramanga, Santander.

- Han calculado una serie de gastos e inversiones
necesarios para la puesta en marcha

- Cuentan con algo de financiacion propia y una subvencion. Y el
resto piensan completarlo mediante un préstamo a 5 afios.
- La oficina maneja el

pago de las consultorias

por anticipado.

Fuente: Elaboracién propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),
Tabla 3.

Andlisis del mercado
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Analizaremos mediante dos graficos los principales
competidores de la empresa, a modo de estudio sectorial
o de mercado introductorio

Necesitamos: las consultorias de dos anos, el

beneficio y la cifra de activo de las empresas mas
importantes del sector

Estudiaremos la cuota de mercado de

cada empresa y el crecimiento de sus

consultorias

El esquema Dupont descompone la

rentabilidad en sus dos componentes:

margen y rotacién

Se podria completar con otras ratios financieras del sector, que
permitirian estimar los gastos de personal, la solvencia,
productividad o la eficiencia, entre otros.

=(D45-
E45)/E4 =F45/| =D45/| =F45/
=D45/DS51 5 D45 G45 G45
Analisis
Competenci Esquema
a Dupont
.| Consul | Ben Cuota . . . | Renta
ConStlx\lItorl toria | efici Activo Merca Crectlmle Marge Ro’taa bilida
EMPRESAS | ° N1 | o do nto EMPRESAS| " on d
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$ $ E-commerce
> 90.00 |30.0| $300.000 | $0 $1 tozano &1, o/ | 50 |10,0%
E-commerce Lozano & | 150.000 : i ’ Gonzalez| <777 | D
Gonzalez Consultores 00 Consultores
$ S
Quintero Rueda | ,1"0 80.00 | 10.0| $100.000 | SO S1 Quintero Rueda | 6,3% | 1,60 |10,0%
ABOGADOS ' 0 00 ABOGADOS
$ S S
200.000 110.0 |40.0| S 400.000 ) S1 20,0% | 0,50 |10,0%
Justo.co ' 00 00 Justo.co
$ S S ACJ - Asesorias y
ACJ - Asesorias y 100.000 80.00 | 30.0 S 300.000 S 0 $ 0 consultas 30,0% 0,33 10,0%
consultas juridicas. ' 0 00 juridicas.
S S
S 80.000 | 150.0 |30.0| $300.000 SO S0 37,5% | 0,27 |10,0%
G & D Juridica 00 00 G & D Juridica
$ S S =PROME
138.000 102.0 [ 28.0| $ 280.000 SO SO 22,8% | 0,64 |10,0% |DIO(L45:
PROMEDIO:‘ ' 00 | 00 PROMEDIO: L49)
$ A s
510.0 | 140. S1
TOTAL: 690.000 00 000 1.400.000
=SUMA(D
=PROMEDIO(D45:D49) | 45:D49)

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),




Tabla 4.

Andlisis de la competencia

Analisis de la Competencia

* Seleccionamos los rangos: empresas, ventas, crecimiento y cuota

* Insertar - Grafico de Burbuja. El drea es proporcional a las consultorias de cada empresa
* Hay que editar los datos e introducir uno a uno los datos de cada empresa

* Presentacion - Etiquetas - Nombre de la serie

* Presentacion - Rétulos de eje

* Presentacion: afiadir titulo del grafico

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta.

60%

spe o ~ .

0O Analisis de la Competencia

:E ACJ - Asesorias y
0 e consultas

= juridicas.

i & 5% 10% % 0% 25%
-zo*g
-409

G & D Juridica
0 D
-80%
Cuota Mercado
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Esquema Dupont de la Rentabilidad

* Seleccionamos los rangos: empresas, margen, rotacion y

rentabilidad

* Insertar - Grafico de Burbuja. El drea es proporcional a la rentabilidad de cada empresa
* Hay que editar los datos e introducir uno a uno los datos de cada empresa

* Presentacion - Etiquetas - Nombre de la serie

* Presentacion - Rotulos de eje

* Presentacion: afiadir titulo del grafico

c Esquema Dupont de la Rentabilidad
‘O
o= 200 -
8 1,80 - Quintero
4= 1,60 - Rueda
2 ABOGADOS
100 |
0,80 - E-commerce
0,60 - Lozano &, AC
0,40 - Juégorigglez
0,20 1 Consul
0,00 ‘ ‘ ‘ ‘

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0% 45,0%

Margen
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El eje de las "x" es la cuota de mercado y el "y" el crecimiento de cada
empresa.

El area es proporcional a las consultorias de cada empresa

Se obtienen varios cuadrantes que identifican:

- Empresa lideres con gran crecimiento y alta participacion en el mercado.
- Empresas con poco crecimiento, pero gran participacion

- Empresas de poco crecimiento y poca participacion.

- Empresas interrogante con Gran crecimiento y poca participacion.

El eje de las "x" es el margeny el "y" la rotacion

El drea es proporcional a la rentabilidad de cada empresa

Se obtienen varios cuadrantes que identifican:

- Empresas con alta rotacion y margen

- Empresas con alta rotacién y bajo margen: compiten en precios

- Empresas con baja rotacion y margen elevado: compiten en calidad
- Empresas con baja rotacion y margen ajustado: poco rentables

Por ejemplo, "Quintero Rueda ABOGADOS" es la empresa mas rentable,

con un elevado margen y rotacion... pero esta decreciendo y tiene poca
cuota de mercado

Permite conocer margenes y rotaciones promedios del sector, y ayudarnos a
estimar las ventas y la rentabilidad que podemos esperar, necesaria para el
resto del Plan de Negocios

Se recomienda
completar la busqueda
con Google Trenes

Fuente: Elaboracién propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),




Tabla 5.

Inversiones y gastos necesarios

a7

INVERSI

ONES Y $

GASTOS =E10
9.46 | 8+F1

NECESAR ---- [ 0.00 | 18+E

10S > 0128

En este apartado se

cuantifica la inversion

necesaria para que el

negocio funcione.

Hemos distinguido entre: gastos anteriores a la puesta
en marcha de la empresa, la puesta en marcha
propiamente y los necesarios para que la empresa
funcione cada mes.

=SU
Gastos previos Slwm Al

a la puesta en 2.60|p11
marcha de la 0.00|0:D1
empresa 0| 16)

S Véase un ejemplo
500 [ de costes reales
Asesoria| .00 creacién empresa

legal| O |en

http://www.fomento.es/NR/rdo

s nlyres/3A63E803-2604-4F00-
Asesoria | 400 | _.> 8BSE-
fiscal y | .00 FO20FB8A0626/2007/tramitesco
contable| O stes.pdf

S

500

Estudio de | .00
mercado| O

Papeleria | 100



http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/3A63E803-2604-4F00-8B8E-F020FB8A0626/2007/tramitescostes.pdf
http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/3A63E803-2604-4F00-8B8E-F020FB8A0626/2007/tramitescostes.pdf
http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/3A63E803-2604-4F00-8B8E-F020FB8A0626/2007/tramitescostes.pdf
http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/3A63E803-2604-4F00-8B8E-F020FB8A0626/2007/tramitescostes.pdf
http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/3A63E803-2604-4F00-8B8E-F020FB8A0626/2007/tramitescostes.pdf

.00
0
Andlisisde| S
modelos | 900
E-| .00
commerce| O
S
200
.00
Varios| O
=SU
Puesta en MA(
marcha de 4.36 [p12
la 0.00(0:D1
empresa 0,00 | 26)
Certificaci
on * El Plan General de Contabilidad distingue
negativa| S |entre los "gastos de constitucion" que se
del | 10. |imputan directamente al patrimonio neto de
nombre | 000 |la empresa
$ y "gastos de primer establecimiento",
Redaccion | 750 que se contabilizan como gastos del
Estatutos, | .00 | ejercicio, es decir en la cuenta de
notario| O |pérdidasy ganancias
REBISEON S | \vamos a considerar que los de este apartado
Mercantil: | 300 | son "gastos de constitucién" y los que hay en
inscripcion | .00 | el resto de apartados son de "primer
,actas| O |establecimiento"
Nombres
de| S
dominio | 200
en| .00
Internet| O
S Plaz
100 | o Amo
.00 |amo |rtiza. | AMOR
Impuestos| O |rtiz |Afio |TIZ.LIN
Equipos 4 S S
informatic S| afio | 600.| 600.0
os| 24| s 000 00
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00.
000
S
600| 4 S S
.00| afo | 150.| 150.0
Software 0| s 000 00
=SU
S| ma(
Otras 2.50|p13
inversione 0.00|1:D1
S 0]35)
=D1
31/E
131
Plaz
o Amo
amo |rtiz. [AMOR
rtiz | Ano | TIZ.LIN
S
25| 10 S S
00. | afio | 250.| 250.0
Mobiliario| 000 | s 000 00

'=AMORTIZ.LIN(costo;
fecha_compra;
primer_periodo;
costo_residual; periodo;
tasa; [base])
=AMORTIZ.LIN(D131;
FECHA(2012;1;1);FEC
HA(2012;12;31);0;1;1
JE131)

* La férmula AMORTIZ.LIN
pide el porcentaje de
amortizacién; hemos puesto
1/plazo

* Hay unas tablas de amortizacién maxima y minima
http://www.boe.es/boe/dias/2004/08/06/pdfs/A28377-
28429.pdf y http://www.gabilos.com/leyes/rd1777-
2004.t7.html#anexo

* Tanto los equipos

informaticos como el

software los aporta uno de

los socios

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),

Tabla 6.

Financiacidn necesaria

49
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FINANCIAC
ION
NECESARIA

—>

=E14
$|8+E1
9.460 | 53+E
.000| 157

Tras identificar la inversion necesaria para que el
negocio funcione debemos proponer las fuentes
de financiacion, es decir, de dénde va a salir el

dinero

Calcularemos la financiacién ajena como
diferencia entre la inversion necesaria y la
suma de los fondos propios y subvenciones.
Otra opcidn es endeudarse al

maximo que nos deje el banco y el

resto cubrirlo con recursos propios

Financiacion
propia

MA(
$|p1s0
5.000(:p15

.000 1)

Aportaciones
monetarias

5.000.
000

Aportaciones

* Los equipos
informaticos y el

de bienes y software los pone un
derechos S 0| socio
=SU
S| MA(
Ayudas 1.000| p155
recibidas .000])
Subvenciones S
del Estado, | 1.000.
CCAA y otras 000
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=SU
Financiacion S| MA(
ajena 3.460| D159
necesaria .000()
Créditos y $ | * Diferencia entre lo
préstamos | 3.460. | que tenemos y lo que
bancarios 000 | necesitamos
5
Duracion | afios
=SI(E103>SUMA(D150:D155);
ABS(E103-
10,00 SUMA(D150:D155));"no es
Tipo interés % necesario préstamo")
Consideramos que los
pagos son anuales, no
mensuales
Delante de la funcién
PAGO hemos puesto
signo menos
Cuadro de
amortizacion
del
préstamo
ARo 0 1 2 3 4 5
=- =PAGO(t
S S S S S PAGO(SDS$161 | |asa;nper
912.7|912. | 912.7 | 912.7 | 912. | ;$D$160;5DS1 | |;va;vf;tip
Anualidad 39 | 739 39 39 739 |59) 0)
=- =PAGOINT(tasa;
S $ S $ $ | PAGOINT($DS | | periodo;
346.0 | 289. | 226.9 | 158.4 | 82.9 [ 161;1167;$DS1 | | nim_per; va; [vf];
Intereses 00 | 326 85 09 76 |60;SDS$S159) [tipo])
=- =PAGOPRIN(tasa;
S S $ S $ | PAGOPRIN($D | | periodo;
566.7 | 623. | 685.7 | 754.3 | 829. [$161;1167;5DS | | nim_per; va; [vf];
Amortizacion 39 | 413 55 30 763 | 160;SDS$159) [tipo])
S S
$ |119] S S |3.46
Total 566.7| 0.15 | 1.875. | 2.630. | 0.00 [ =p171+E
amortizado 39 2 907 237 0 (170




S
S S 226 S S
3.460. | 2.893 | 9.84 | 1.584. | 829.7
Saldo| 000 | .261 8 093 63 SO
=D17 '

=D159 | E170

Fuente: Elaboracién propia siguiendo la matriz propuesta.

Tabla 7.

Gastos mensuales

S |=suma
GASTOS 6.845.0 | (D180:
MENSUALES S 00 D195)
S
300.
Publicidad mensual | 000
S

Mensualidad de | 300.
alquiler local | 000

60.0
Mensualidad de luz| 00

Mensualidad de | 30.0
agua| 00

Mensualidad de| S
telecomunicacione | 125.
s| 000

Mensualidad de | 50.0
transporte | 00




Mensualidad de | 50.0
seguros| 00

Mensualidad de | 250.
hosting | 000

Mensualidad por | 2.00
sueldos brutos | 0.00
personal| O

Seguridad Social | 640. [ =0.32*D
del personal (32%) | 000 | 188

Mensualidad por | 2.00
sueldos brutos | 0.00
emprendedores| O
Seguridad Social | S

del emprendedor | 640. [ =0.32*D

(32%) | 000 | 190

Otros gastos | 400.
mensuales | 000

Existencias * El modelo de negocio de la tienda
habituales en el online es "dropshipping", es decir,
almacén| $ 0 |vender sin stock
Otras necesidades * Cobra al contado y paga a proveedores a crédito. Pero
del fondo de normalmente habra que contar con un colchén

rotacion | $ 0 [financiero para estos gastos

Fuente: Elaboracién propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),
Tabla 8.

Umbral de rentabilidad
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UMBRAL
DE
RENTABIL
IDAD

Numero minimo de consultorias que debe
realizar la empresa para ser rentable, es decir
que los ingresos superen a los costes.

Precio
promedio de
una (1) s
consultoria | 150.0
juridica 00
Precio
promedio de
una (1) $
consultoria | 150.0
contable 00
$
Promedio de | 300.0
ventas 00
S =SUMA(F131:F135)/12+SUM
Costes fijos | 7.057 | A(D180:D192)+E168/12+(E10
mensuales | .895|8+E118)/60
Grafico
. umbral
* Se han sumado los costes fijos .
mensuales, la amortizacién mensual rentabili
y los gastos financieros dad
=D21 0,8 s
Umbral de 1/(D consul Seleccionamos
rentabilidad 241210- torias los rangos
(consultorfas | unida | p209 cada desde Ventas a
mensuales) | des|) S dia Beneficio
0
ol * Insertar - Grafico
torias de dispersion -
< > cada Dispersion lineas
dia rectas




Barra

desplazamiento

Programador ->
Insertar -> Barra de
desplazamiento.
Vincular celda C220

* Presentacion:
afiadir titulo del
grafico

Si no estd la pestafia programador:
Archivo-> Opciones->Personalizar

Simulacién cinta opciones
=C220
*SDS | =SDS | =C220*S |=E220+F22 |=D220
210 211 | DS209 0 -G220
Ingre Cost Coste Coste
Ventas e . Benef
sos .. | variable total . .
fijo icio
S
0o so |72 so > 76557
7.89 7.057.895 |
5 .895
s |2 ] 8 s | s
2513.750 7.89 3.750.0 | 10.807.89 | 7.057
.000 '5 00 5 .895
s |2 ] s s |
50| 7.500 7.89 7.500.0 | 14.557.89 | 7.057
.000 '5 00 5 .895
s 0] s s |
75|11.25 7.89 11.250. | 18.307.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s |0 s s |
100 | 15.00 7.89 15.000. | 22.057.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s |2 s s |
125|18.75 7'89 18.750. | 25.807.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s |2 ] s s | s
150 | 22.50 7.89 22.500. | 29.557.89 | 7.057
0.000 | 000 5 .895
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s 10 s s |
1751 26.25 7.89 26.250. | 33.307.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s |2 s s | s
200 | 30.00 7.89 30.000. | 37.057.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s 2] s s |
225|33.75 7.89 33.750. | 40.807.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s |2 s s |
250|37.50 7.89 37.500. | 44.557.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s |2 s s | s
275141.25 7.89 41.250. | 48.307.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s |2 s s | s
300 | 45.00 7.89 45.000. | 52.057.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
s 2] s s | s
325(48.75 7.89 48.750. | 55.807.89 | 7.057
0.000 '5 000 5 .895
$60.000.000 - yMBRAL DE RENTABILIDAD
$ 50.000.000 -
$ 40.000.000 -
e |Ngresos
$ 30.000.000 -

Coste
$ 20.000.000 - total
$ 10.000.000 - Coste

variable

$ o T T T T T T T T T T T T T 1
0-255075.002550730R235273082550
-$ 10.000.000 -

-$ 20.000.000
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Tabla 9.

Rentabilidad esperada

RENTABILI
DAD
ESPERADA

A partir de las hipdétesis sobre la evolucion de las consultorias y otras partidas
se calcula la rentabilidad, medida por la actualizacién de los flujos de caja
estimados y la tasa interna de retorno (TIR).

Consultorias 4
mensuales 120 consul =REDONDEAR(
previstas [unidad torias D243/30;1)&"
primer aino es] ----> |aldia jamones al dia"

=REDONDEAR(nUmero;
num_decimales)

A | AAho | A Afo
A Ao 2 | Afo 3 4 5
* El comercio
Crecimiento electrénico
previsto de las sigue
consultorias| 1,0% | 2,0% | 4,0% | 7,0% |creciendo...
Crecimiento
previsto de
aprovisionami * Conforme aumenta el volumen se espera
entos| 1,0% |2,0% | 3,0% | 6,0% |conseguir mejores precios...
Crecimiento
previsto
gastos * Seremos mas
personal | 3,0% | 3,0% | 3,0% | 3,0% |productivos...
Crecimiento
previsto de
gastos * Seremos mas
explotacion| 4,0% | 3,0% | 2,0% | 1,0% |eficientes...
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Flujos de
Caja| Afo0 |Afo1|Afo2 | Ao 3 | Afio4 | Afio5
S S $ S
S 216.0 | 218.1 | 222.5 S 247.6
Cobros | 4.460.0 | 00.00 | 60.00 | 23.20 | 231.42 | 23.81
Previstos| 00 0 0 0 |4.128 | 7 |[=SUMA(D255:D258)
S S S S
Por 216.0|218.1 | 222.5 S 247.6
consultorias a 00.00| 60.00 | 23.20 | 231.42 |23.81
clientes 0 0 0 4.128 7
S
Por 1.000.0
subvenciones 00
S
3.460.0
Financieros 00
S S $ S
S 271.5 | 277.6 | 283.7 S 308.7
Pagos | 9.460.0 | 77.20 | 41.92 | 42.12 | 292.73 | 61.64
Previstos 00 0 8 1 0.615 8 =SUMA(D260:D273)
S S S S
Por 216.0|218.1 | 222.5 S 242.9
consultorias a 00.00| 60.00 | 23.20 | 229.19|50.83
empresas 0 0 0 8.896 0
S S S S S
48.00 | 49.44 | 50.92 | 52.450 | 54.02
Salarios 0.000|0.000| 3.200 | .896 |4.423
S S S S S
Seguridad 15.36| 15.82 | 16.29 | 16.784 | 17.28
Social 0.000| 0.800 | 5.424 | .287 |7.815
Publicidad y S S $ S $
comercializaci 3.600 | 3.744 | 3.856. | 3.933. |3.972
on .000 | .000 | 320 446 .781
S S S S S
600.0 | 624.0 | 642.7 | 655.57 |662.1
Seguros 00 00 20 4 30
S S S S S
Suministros 5.580 | 5.803 | 5.977.| 6.096. |6.157
(luz, agua) .000 | .200 | 296 842 .810
S S S S S
Arrendamient 3.600 | 3.744 | 3.856. | 3.933. |3.972
0s .000 | .000 | 320 446 .781




S S S S S
600.0 | 624.0 | 642.7 | 655.57 | 662.1
Transporte 00 00 20 4 30
S S S S S
Otros gastos 4.800|4.992 |5.141. | 5.244. | 5.297
mensuales .000 | .000 | 760 595 .041
S
Inversiones | 2.500.0
previstas 00
S S S S S
346.0| 289.3 | 226.9 | 158.40 | 82.97
Intereses 00 26 85 9 6
S
6.960.0
Pagos iniciales 00
-$ -$ -$ -$ -$
Impuesto 26.90| 25.59 | 26.34 | 26.381 | 26.30
Sociedades 8.800(9.398 | 3.823 | .352 (9.070
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* Los de la puesta en marcha

* No se tiene en cuenta el
préstamo ni su devolucidn. Solo
intereses. Y amortizacion
magquinas.

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),

Tabla 10.

Riesgo
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Este apartado se basa en el calculo de la matriz de riesgos. Se
tienen en cuenta los diferentes escenarios a los que se
enfrenta el proyecto y su impacto.

1) El analista determina los posibles
riesgos, a partir de un listado que se
puede ampliar.

2) Asigna una probabilidad de ocurrencia (1, 2, 3,4,y
5), correspondiendo 1 a un suceso excepcionaly 5 a la
maxima probabilidad

3) Asigna el impacto (1, 2,3,4y5),
siendo 1 un impacto insignificante y 5
una catastrofe
El modelo calcula el riesgo (bajo,
medio, alto y muy alto) de acuerdo
con la matriz de riesgos.

IMPACTO
1- 2- 3- i 5
Insignifi | Pequefi | Modera Grande Catéastrof
PROBABILIDAD | cante 0 do e
5- Casi seguro que | Medio (SRR Ao alto alto
sucede| ) 0
Medio | Medio Alto Alto (16 alto
4- Muy probable [ (4 (6) 0
. Medio | Medio
Bajo (3 Alto Alto
3- Es posible o (3) (5) 9)

Semaforos que alertan

* Seleccionamos los datos.
Formato condicional

* Una opcidn es Barra de
datos

* Conjunto de iconos, 4 iconos
negro, rojo, naranja y verde




2- Es raro que
suceda

1- Seria
excepcional

Datos-Validacion

Medio (8)

Medio (5)

* O bien con

una

condicional

anidada

* O usando la funcion
=REPETIR("|";)
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Datos-Validacion de

=EXTRAE(D323;1;1)*EXTRAE(
G323;1;1)

Bajo

y poner el nUmero en
color gris para que
no se vea

de datos datos
Permitir lista.
Origen:
=5C5$314:5CS318
Tipo de Probabilida
. Impacto
riesgo d
competencia| , Es raro que =
consultorias 2—-Pequefio
) suceda
extranjeras
Nuevos
competidores | 4- Muy probable 4-Grande
online
Dejamos de ser - Es raro que
competitivos en suceda q 4—-Grande
precio
Dependencia .
excesiva de un | 17 S€'1a 2—Pequefio
. excepcional
cliente
Clientes dejen de| 5 posible 3-Moderado
pagar
Dependencia
excesiva | 3- Es posible 4—Grande

proveedores

Riesgo

Baj =REPETIR(
| | 4 | o |l "|";1323)

LUSRURNRNANARY

16 | o [l
Me

8 |dio| [IIIIII]
Baj

2 o ||l
Me

9 |dio| [[IIIII]
LUSRARNRNANANY

12 o ||




Riesgo en
responder a una
consultoria

2- Es raro que
suceda

5—Catastrofe

Suben tipos de
interés

3- Es posible

2—Pequefio

Cambio politico

3- Es posible

1-Insignificante

Fuga cerebros y
empleados

2- Es raro que
suceda

Crisis ante las
respuestas de las
consultorias

5- Casi seguro
gue sucede

3—Moderado

Cambios en
legislacién
perjudican

4- Muy probable

5—Catastrofe

Grupos de
presion pongan
dificultades

1- Seria
excepcional

3—Moderado

1-Insignificante

Grafico Mapa de Riesgos

10

25

12

Alt
Me
dio
Baj

Me
dio

Alt

Baj

Gréfico Dispersion [solo marcadores].

Diseno -> Seleccionar datos -> Agregar. Afiadir nombre,X, e Y.

Se elimina la leyenda
Presentacion -> etiquetas de datos -> Encima

Presentacion -> etiquetas de datos -> Mas opciones -> Nombre de la serie (uno a uno...)

Clic en cada eje (o en presentacion eje) y ponerlo entre 0y 120

Nombre del titulo y de los ejes
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Formato del area de grafico
Relleno degradado. Negro (0), Rojo (33), Verde claro (66), Verde oscuro (100)

Formato lineas division. Sin linea

=EXTRAE(D323;1;1)*20
Gréafico Mapa de riesgos

Tipo de riesgo Probabilidad Impacto

Competencia consultorias extranjeras 40 40

Nuevos competidores online 80 80

Dejamos de ser competitivos en precio 40 80

Dependencia excesiva de un cliente 20 40

Clientes dejen de pagar 60 60

Dependencia excesiva proveedores 60 80

Riesgo en responder a una consultoria 40 100

Suben tipos de interés 60 40

Cambio politico 60 20

Fuga cerebros y empleados 40 60

Crisis ante las respuestas de las consultorias 100 100

Cambios en legislacion perjudican 80 60

Grupos de presion pongan dificultades 20 20

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),
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Impacto

120

100

80

60

40

20

20

Grafico Mapa de riesgos

Crisis ante las
Riesgo en responder a respuestas de las
una consultoria consultorias

Nuevos competidores
online

Dependencia excesiva
proveedores

40 60 80 100

Probabilidad

120

Fuente: Elaboracién propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),



Tabla 11.

Liquidez
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LIQUIDEZ

en un proyecto.

inversion

Es el niUmero de afios en que se recupera la

Cuanto menor sea el tiempo en que se recupera la inversion,

Este apartado calcula el Pay back o plazo de recuperacion de una inversién

mejor.
Financiacién| $5.000.000 [=-D276
Tasa para el calculo del VAN 6,00% =D280
Dias se
Afios Flujos caja Flujos actualiz Suma Diferencia | recupera
-5
52.431.32 S
1 -$ 55.577.200 -$52.431.321 1 57.431.321 -
-5 S
105.370.0 | 110.370.02
2 -$59.481.928 -$52.938.704 25 5 -
-5 S
156.770.6 | 161.770.61
3 -$61.218.921 -$51.400.587 12 2 -
-5 S
205.331.0 | 210.331.09
4 -$61.306.487 -$ 48.560.480 92 2 -
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-$ S
251.016.8 | 256.016.83
5 -$61.137.831 -$ 45.685.744 35 5 -
Sumade| Mésdes
dias --> afios

Mas de 5 =S1(1390="Mas de 5 afios";"Mas de 5
PayBack anos afios";DECIMAL(1390/365;2)&" afios"

Complicad

Posibilidad de vender el negocio| Complicada Facil venta Normal a SIN DATOS

Datos-Validacion de datos

Permitir lista. Origen: SF$395:515395

Mensaje de entrada: ¢Cree que este negocio en marcha

seria facil de vender?

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),

Tabla 12.

Matriz DAFO
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Teniendo en cuenta los factores internos y externos que afectan positiva o negativamente al
proyecto se obtienen las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del proyecto. Y de
ahi se derivan potencialidades, riesgos, desafios y limitaciones sobre las que hay que proponer

acciones.

Aspectos positivos para el
proyecto v

Aspectos negativos para
conseguir el proyecto v

Fortal
ezas

Interno »

Abogados y Contadores con
conocimientos de calidad y actualizados -
Profesionales de su ejercicio

Falta de cultura empresarial en
los procesos online y confianza
en los mismos.

Experiencia certificada en diferentes areas
del ambito juridico y contable -
Actualizaciones constantes

Falta de acceso de la poblacién
vulnerable a herramientas
tecnoldgicas y manejo de estas.

Alta probabilidad de respuesta
inmediata - Direccionamiento de los
casos segun la especialidad.

No contar con la informacion
completa y real como evidencia
de cada consulta

Oportunidad
es

Amenazas
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Ayudas del programa de Consultoria Consultorias de otras empresas

Externo » Juridica de la Camara de Comercio y otras en forma gratuita por
entidades del estado universidades y el estado
Celeridad del sistema juridico en la
respuesta a los casos, remitiendo con Alta competencia
prontitud ante los estamentos.
Acceso masivo a dispositivos Regulaciones del Estado que
electrénicos, herramientas virtuales y pueden variar con frecuencia
de forma presencial. debido a los cambios.
Combinacion
es v

Potencial
idades Abogados y Contadores con conocimientos de calidad y actualizados - Profesionales

=E412
de su ejercicio y Ayudas del programa de Consultoria Juridica de la Camara de

(FO) } 'z'&&Ey418 Comercio y otras entidades del estado

Abogados y Contadores con conocimientos de calidad y actualizados - Profesionales
de su ejercicio y Celeridad del sistema juridico en la respuesta a los casos, remitiendo
con prontitud ante los estamentos.

Abogados y Contadores con conocimientos de calidad y actualizados -

Profesionales de su ejercicio y Acceso masivo a dispositivos electrénicos,
herramientas virtuales y de forma presencial.
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Experiencia certificada en diferentes areas del ambito juridico y contable -
Actualizaciones constantes y Ayudas del programa de Consultoria Juridica de la
Camara de Comercio y otras entidades del estado

Experiencia certificada en diferentes areas del ambito juridico y contable -
Actualizaciones constantes y Celeridad del sistema juridico en la respuesta a los
casos, remitiendo con prontitud ante los estamentos.

Experiencia certificada en diferentes areas del ambito juridico y contable -
Actualizaciones constantes y Acceso masivo a dispositivos electrénicos,
herramientas virtuales y de forma presencial.

Alta probabilidad de respuesta inmediata - Direccionamiento de los casos segun la
especialidad. y Ayudas del programa de Consultoria Juridica de la Cadmara de
Comercio y otras entidades del estado

Alta probabilidad de respuesta inmediata - Direccionamiento de los casos segun la
especialidad. y Celeridad del sistema juridico en la respuesta a los casos, remitiendo
con prontitud ante los estamentos.

Alta probabilidad de respuesta inmediata - Direccionamiento de los casos segun la
especialidad. y Acceso masivo a dispositivos electrénicos, herramientas virtuales y
de forma presencial.

Riesgo
s (FA)

Abogados y Contadores con conocimientos de calidad y actualizados - Profesionales de su
ejercicio y Consultorias de otras empresas en forma gratuita por universidades y el estado




Abogados y Contadores con conocimientos de calidad y actualizados - Profesionales
de su ejercicio y Alta competencia
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Abogados y Contadores con conocimientos de calidad y actualizados - Profesionales de su
ejercicio y Regulaciones del Estado que pueden variar con frecuencia debido a los cambios.

Experiencia certificada en diferentes areas del ambito juridico y contable - Actualizaciones
constantes y Consultorias de otras empresas en forma gratuita por universidades y el estado

Experiencia certificada en diferentes areas del ambito juridico y contable -
Actualizaciones constantes y Alta competencia

Experiencia certificada en diferentes areas del ambito juridico y contable - Actualizaciones
constantes y Regulaciones del Estado que pueden variar con frecuencia debido a los
cambios.

Alta probabilidad de respuesta inmediata - Direccionamiento de los casos segun la
especialidad. y Consultorias de otras empresas en forma gratuita por universidades y el
estado

Alta probabilidad de respuesta inmediata - Direccionamiento de los casos segun la
especialidad. y Alta competencia

Alta probabilidad de respuesta inmediata - Direccionamiento de los casos segun la
especialidad. y Regulaciones del Estado que pueden variar con frecuencia debido a los
cambios.

Desafio
s (DO)
)

Falta de cultura empresarial en los procesos online y confianza en los mismos. y
Ayudas del programa de Consultoria Juridica de la CdAmara de Comercio y otras
entidades del estado




Falta de cultura empresarial en los procesos online y confianza en los mismos. y
Celeridad del sistema juridico en la respuesta a los casos, remitiendo con prontitud
ante los estamentos.
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Falta de cultura empresarial en los procesos online y confianza en los mismos. y
Acceso masivo a dispositivos electrénicos, herramientas virtuales y de forma
presencial.

Falta de acceso de la poblacion vulnerable a herramientas tecnoldgicas y manejo de estas. vy
Ayudas del programa de Consultoria Juridica de la Cdmara de Comercio y otras entidades del
estado

Falta de acceso de la poblacion vulnerable a herramientas tecnoldgicas y manejo de estas. y
Celeridad del sistema juridico en la respuesta a los casos, remitiendo con prontitud ante los
estamentos.

Falta de acceso de la poblacidn vulnerable a herramientas tecnolégicas y manejo de
estas. y Acceso masivo a dispositivos electrénicos, herramientas virtuales y de forma
presencial.

No contar con la informacién completa y real como evidencia de cada consulta y
Ayudas del programa de Consultoria Juridica de la Cdmara de Comercio y otras
entidades del estado

No contar con la informacién completa y real como evidencia de cada consulta y
Celeridad del sistema juridico en la respuesta a los casos, remitiendo con prontitud
ante los estamentos.

No contar con la informacién completa y real como evidencia de cada consulta y
Acceso masivo a dispositivos electronicos, herramientas virtuales y de forma
presencial.

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),
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Limitacio
nes (DA)
)

Falta de cultura empresarial en los procesos online y confianza en los mismos. y
Consultorias de otras empresas en forma gratuita por universidades y el estado

Falta de cultura empresarial en los procesos online y confianza en los mismos.
y Alta competencia

Falta de cultura empresarial en los procesos online y confianza en los mismos. y
Regulaciones del Estado que pueden variar con frecuencia debido a los cambios.

Falta de acceso de la poblacion vulnerable a herramientas tecnoldgicas y manejo de
estas. y Consultorias de otras empresas en forma gratuita por universidades vy el
estado

Falta de acceso de la poblacion vulnerable a herramientas tecnoldgicas y
manejo de estas. y Alta competencia

Falta de acceso de la poblacion vulnerable a herramientas tecnoldgicas y manejo de
estas. y Regulaciones del Estado que pueden variar con frecuencia debido a los
cambios.

No contar con la informacién completa y real como evidencia de cada consulta 'y
Consultorias de otras empresas en forma gratuita por universidades y el estado

No contar con la informacién completa y real como evidencia de cada consulta
y Alta competencia

No contar con la informacién completa y real como evidencia de cada consulta y
Regulaciones del Estado que pueden variar con frecuencia debido a los cambios.

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la matriz propuesta por (Serrano, 2015),
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9. Conclusiones

En cumplimiento con los objetivos trazados, el presente estudio concluyo que, en la
actualidad los servicios de consultoria juridica y comercial son de necesidad para las
empresas como también para las personas que prestan servicios particulares. Dichas
asesorias permiten al consumidor cumplir con lineamientos juridicos, contables y
comerciales si no cuentan con personal interno idéneo que cumpla con dichos
propésitos; En este punto es donde la presente propuesta de negocio ve la oportunidad

de incorporarse al mercado bumangués.

Por otra parte, Bucaramanga cuenta con oportunidades para la empresa, puesto
gue la demanda es alta pero la oferta baja; por tanto, en la viabilidad financiera se
muestra un comportamiento favorable para incursionar a través del E-commerce y con

buen crecimiento exponencial en los siguientes afios luego de su posicionamiento.

Mediante el estudio de mercado se determin0 la oferta, la competencia financiera y
la demanda del mercado objetivo para la implementacion de la nueva empresa E-
commerce Lozano & Gonzalez Consultores en Bucaramanga, Santander mediante
fuentes secundarias; Se hizo un andlisis del sector y se conocio el comportamiento

local para la posterior introduccion comercial.

Los objetivos se alcanzaron satisfactoriamente y mediante una matriz de viabilidad
financiera del proyecto se pudo reconocer que la empresa puede desarrollarse con

minimo riesgo de fracaso.

Finalmente, el proceso investigativo fue muy favorable, permitiéndole a la presente
autora desarrollar competencias investigativas que nutren su formacién profesional
para que a corto plazo sea competente a las necesidades del mundo globalmente

competitivo.
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10. Recomendaciones

A través del proceso de investigacion se recomienda en primer lugar a la
universidad continuar con el fomento de pensamiento cientifico como investigativo a
través de proyectos de investigacion que motivan a crear emprendimientos para

libertad financiera en los estudiantes de todos sus programas académicos.

En segundo lugar, se recomienda a los estudiantes que tengan ideas de
emprendimiento que los lleven a feliz término, cumpliendo sus metas como progreso

ocupacional en el mundo competitivo actual.

En tercer lugar, al consumidor se recomienda que confien en las empresas e-

commerce, pues estas cuentan con procesos de calidad y eficiencia en sus servicios.



Apéndices

Apéndice A. Cronograma

Tabla 13. Cronograma

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Obijetivo General

Disefiar un plan de negocio para llevar a cabo la apertura de la empresa E-

commerce Lozano & Gonzéalez Consultores en Bucaramanga, Santander.

MESES

10

11

12

ETAPA 1

Revision Bibliografica.

ETAPA 2

Definir el contexto de la region
y el municipio en cuento al

sector de la consultoria.

Objetivo

Especifico 1

Realizar un estudio de
mercado que permita
determinar la oferta, la
competencia financiera y la
demanda del mercado objetivo
para la implementacion de la
nueva empresa E-commerce
Lozano & Gonzélez
Consultores en Bucaramanga,
Santander mediante fuentes

secundarias

ETAPA 3

Actividades

Definir la muestra participante

en el estudio.

Analizar los datos.




Objetivo

Especifico 2

Construir un estudio técnico y
administrativo que permita
establecer los recursos
necesarios y la capacidad de
operacionalidad de la nueva
empresa E-commerce Lozano
& Gonzalez Consultores en

Bucaramanga, Santander.
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ETAPA 4

Actividades

Reconocer la importancia,
necesidad y recursos
necesarios para la
operatividad de la empresa

una vez que se conforme.

Objetivo

Especifico 3

Disefiar un estudio financiero
con el fin de conocer los
costos, la sostenibilidad y la
rentabilidad de la nueva de
una empresa E-commerce
Lozano & Gonzalez
Consultores en Bucaramanga,

Santander.

Consideraciones

finales

Entrega final del proyecto

Fuente: Elaboracion propia
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