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1. PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DE INTERMEDIACION EN
CONSULTORIA

Este plan de negocios se elabora pensando en una plataforma digital que permita
a las Empresas o Startups hallar soluciones a las dificultades que posee su
negocio, nuestra consultoria es orientada a dar apoyo externo, con el fin que siga
creciendo y mejorando su negocio a través de consultores seleccionados por su
capacidad, experiencia, comprometidos acompafiar en la solucibn para su
empresa en forma comoda, segura, rapida, practica y exitosa.

Ello impulsara alianzas con entidades promoviendo asi el crecimiento y desarrollo
de la economia en su conjunto acercando empresas a la consultoria

especializada.



1.1 Introduccion

Afos atras los productos o servicios se ofrecian en forma tradicional publicitaban
en anuncios, paginas amarillas, periodico, etc. Con la aparicion del internet se
empez0 a buscar soluciones a proyectos e implementacion de productos que solo
se dan a conocer a través de aplicaciones por medio de computadoras

personales, tabletas, dispositivos moviles dando acceso a informacion.

Barrientos Felipa ( 2017) habla sobre los aportes que ofrece el internet a las
empresas como son mejorar los costos, beneficios a los accionistas por el

mejoramiento de la productividad de los productos.

La economia global en la actualidad se ve amenazada por la crisis sanitaria y
social, originada por la pandemia del coronavirus dejando ver la importancia de
las tecnologias de la informacion, esto se observa con la pardlisis del mundo y la
apertura digital permitiendo que los ciudadanos y empresas sigan trabajando,

comunicandose, adquiriendo bienes y servicios con eficacia.

El cambio a la transformacion digital en nuestro pais es débil y algunas personas
presentan resistencias al cambio de estructura teletrabajo. Es fundamental estar
preparado para la contingencia de acuerdo a las necesidades de la sociedad
siendo auténticos y estableciendo lazos de compromiso entre los profesionales

gue ayuden a salir de esta situacion critica.

Actualmente los servicios de consultoria abarcan varias areas y se observa como
se enfocan en un tipo de servicio especializado dependiendo de la caracteristica

de la empresa y la necesidad de afrontar circunstancias que se encuentran en el



mercado. Las empresas en muchas circunstancias requieren del personal pero no

cuentan con herramientas agiles y eficaces para la seleccion.

El mercado laboral actualmente hay diversidad de profesionales egresados que
no se han logrado ubicar laboralmente, ya sea por la falta de experiencia o falta de
mas especializaciones, ademas muchas empresas no contratan personal

directamente sino buscan una asesoria y ya.

Muchos consultores profesionales no tienen experiencia para conseguir clientes
perdiendo la gran oportunidad de negocios desaprovechada por las empresas que
desconocen toda esta informacién. Segun el autor Kubr (1997) hace referencia
sobre la necesidad de la consultoria e indica que para poder ser competitivos se
debe tener un ambiente, clientes y mercado donde se obtenga una ventaja sobre

los competidores.

Defencarga (s.f) en su articulo menciona las firmas de consultoria ven a colombia

como un mercado atrayente por su diversidad en crecimiento economico.

La investigacion realizada sobre Empresas de consultoria digital se toma la
decision de crear una plataforma de consultoria, esta herramienta sirve de apoyo
en competitividad, crecimiento, e innovacion, “con el fin de identificar, analizar

problemas y recomendar soluciones para éstos®. (Rincon Bermudez , 2012).

Logrando que las entidades salgan del estancamiento en el que se encuentra,
crezcan 0 minimicen riesgos, adoptando estrategias que la respalden para
alcanzar los objetivos. El plan de negocios busca dar nueva soluciones en la
gestion de espacios de trabajo, cumplimiento sanitario mejorando la experiencia
de usuarios en la entrega del contenido por internet que permitan competir en la
nueva normalidad, con respuestas rapidas y flexibilizacion de costos. Esto se

hace posible por una base de datos donde el empresario accede y seleccione de



acuerdo a sus necesidades el profesional idoneo, impulsando el desarrollo social

garantizando la generacion de empleo y aporta al desarrollo econdémico.

Este documento contiene tiene la definicion del objetivo, revision literaria, un
marco tedrico de planes de negocio permitiendo comparar las metodologias
seleccionando una para desarrollarla, posteriormente se definieron los modelos de
planes de negocios, empresas de intermediacion, consultoria, metodologia. Una
vez realizada la investigacion se elabor6 un andlisis de mercado, los riesgos que
implican, la matriz DOFA , y el plan de financiamiento donde se obtuvo evidencia

gue el plan de negocios de empresas de intermediacion en consultoria es viable.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Disefiar para una empresa de intermediacion de consultoria un plan de negocios
destinado a manejar base de datos de clientes y suscriptores, mediante el
comercio electronico, donde se identifique, analice la oportunidad, viabilidad, a

través de procedimientos.

1.2.1 Objetivos Especificos

e Establecer un analisis del estado del mercado de consultoria a través de
investigaciones en fuentes digitales, estableciendo comportamientos y
necesidades de los usuarios frente al servicio que actualmente reciben
para plantear soluciones.

e Indagar planes de negocios y en fuentes digitales sobre el plan de negocios
de las empresas de consultoria se describe el comportamiento del sector en
los ultimos cinco afios.

e Desarrollar baj6é la metodologia lean startup la propuesta de negocio digital

del modelo de intermediaciéon de consultoria.



e Identificar y evaluar la viabilidad financiera del proyecto planteado al
segundo semestre del afio 2020 y los cambios hacia las modalidades de

consultoria digital.

1.3 Revisioén Literaria

Un plan de negocios permite realizar una estructura de actividades que se tienen
en cuenta al investigar la viabilidad de un negocio. A través de herramientas,
recoleccion de datos y analisis de variables que afectan la investigacién y que a su
vez permitan evidenciar desde todos los angulos la viabilidad y el mejoramiento en

la calidad del producto (Jiménez Diaz & Guerra Herrera, 2017)

Cada vez més, se aplican diferentes modelos en ambitos geogréaficos formulando
e implementando modelos que permitan determinar variables que afecten los
puntos claves y hacerla mas efectiva. La tecnologia ha impacto la vida
econdmica, en los cambios, la estructura organizacional, los habitos permitiendo
transacciones eficientes rapidas en el intercambio econémico, se observa como la
aparicion del comercio electrénico (e-commerce) vislumbra como una alternativa
de oportunidad contribuyendo a una economia mas desarrollada, expansiva,

eficaz y eficiente.

Hemos observado como las redes se convierten en un medio de difusion veloz,
actual permitiendo redefinir los procesos de negocio en pro de satisfacer al cliente.
Con la expansion de internet ha influido en muchas empresas a promover sus
productos en la web. Sobre esto nos podemos preguntar que se necesita para
impactar la empresa y la economia en la era tecnoldgica. Esta permite difundir los
usuarios y proveedores de internet para buscar informacion de caracter comercial.
El comercio electrénico hoy en dia, en el area de consultoria moderniza el negocio

proyectando crecimiento dando confianza. (Cecere, 2016)



De acuerdo al problema que plantea cada plan de negocios algunas empresas
buscan las plataformas virtuales que sirvan de intermediacion entre el usuario y la
empresa ofertante con el objetivo de brindar servicios agiles, confiables de facil
acceso y que a su vez este se convierta en un socio estratégico. Esto se puede
observar en la “Propuesta de negocio para la intermediacion de alquileres de
habitaciones para estudiantes a través de una plataforma virtual” (Cajacuri
Zacarias, 2018) la cual indica que se puede evaluar y verificar las posibilidades de

los usuarios en la plataforma con respecto a la empresa de intermediacion.

Durante el desarrollo “Plan de negocio para una plataforma tecnoldgica de
intermediacion de servicios y productos para fiestas infantiles en la ciudad de
Lima®, se constata que dichas empresas de intermediacion buscan integrar
proveedores y clientes mediante un canal que brinde soluciones, esto se detectd
al analizar las entrevistas y encuestas practicadas siendo bien aceptado el modelo
de negocio tanto en la plataforma como en el servicio de intermediacién (Cerquin
Odar, 2019).

Actualmente podemos observar el gran uso de las plataformas han producido
cambios en una mentalidad abierta provocando el aumento vertiginoso en el
consumo del comercio electrénico y el crecimiento del sector de consultoria
convirtiéendose en un nexo de gran valor ofrecido al cliente como un servicio
integral que facilita la busqueda de profesionales y cree alianzas (Benlloch Usach,
2014)

Para las empresas es una necesidad abarcar el mercado global al que hacen
parte por ello se deben involucrar las tecnologias de punta, para alcanzar la
eficiencia , no solo en lo informatico sino en las demas areas estratégicas,
organizacionales a las cuales no se les da la trascendencia y que son cruciales
para el éxito. En la revision de la literatura se evidencia la falta de herramientas y

plataformas tecnoldgicas de intermediacion que permitan conectar usuarios con



necesidades y servicios de consultoria, con expertos profesionales en asesorias

con lo cual se mejoraran las condiciones econdmicas de las partes.

Al identificar las necesidades y oportunidades en proyectos las empresas no
reaccionan equitativamente ya que muchas temen no ser capaces de lograr
enfrentar los requisitos tecnoldgicos para acceder a la plataforma digital y la falta
de confianza que les genera los riesgos asociados a entregar informacion, esto es
una gran causal por la que tienen acceso las empresas de prestigio. Podemos
concluir que nos encontramos frente a un reto en este tipo de empresas bajo
plataformas virtuales lo cual hace necesario reformar la intermediacion
empresarial que ofrezca vinculos eficaces donde se fomente el empleo disminuya
el sector informal, y que se puedan establecer mecanismos que evallen si

ayudan a disminuir los niveles de desempleo

Existe un mercado de trabajo desequilibrado, en muchas ocasiones la falta de
informacion, divulgacion de vacantes, de igual forma las habilidades necesarias y
aptitudes hacen dificil el acceso a un trabajo apropiado abriendo una brecha
persistente entre la oferta y la demanda, al igual que los costos sociales y efectos
en las familias y comunidades. Esto busca el plan de negocios de empresa de
intermediacion de una plataforma virtual eliminar costos donde las empresas
escojan el consultor adecuado a sus necesidad y paguen una tarifa establecida sin

constituir ningun tipo de contrato laboral.

1.4 Marco Tebrico

El Plan de Negocios de una Empresa de Intermediacion de Consultoria, permite
definir los diferentes conceptos que sirven como una columna vertebral de
investigacién identificando datos y problemas en la elaboracion del plan de

negocios y como ha influido en las entidades.



Por ello tomamos primeramente la definiciébn de Plan de Negocios y asi entender

todo lo relacionado con el tema en cuestion.

1.4.1 Plan de Negocios

1411 Definiciéon

Segun Andia Valencia & Paucara Pinto (2013), cita a (Weinberger Villaran, (2009)

en su definicién del plan de negocios:

“El plan de negocios es una herramienta de comunicacion que permite enunciar
en forma clara y precisa la vision del empresario, las oportunidades existentes
en el entorno, los objetivos y las estrategias planteadas, los procesos para el
desarrollo de las actividades programadas, los resultados econdmicos y
financieros esperados, y las expectativas de crecimiento de la empresa. Esta
herramienta es muy Util tanto para nuevas empresas como para organizaciones

ya existentes que desean incorporar a su actividad nuevos negocios”. (p.33)

El autor Andia Valencia & Paucara Pinto establece que para iniciar el negocio
debe elaborarse un plan de negocios que contenga la informacién requerida sobre

estrategias, objetivos y riesgos.

Un plan de negocio segun Longenercher (2012) hace claridad sobre organizar a
través de un documento el manejo de un negocio, cumpliendo los objetivos y asi

lograr los resultados esperados.

Segun Viniegra (2007) plasma la importancia del plan de negocios mediante la
planeacién de cada una de las areas en la optimizacion de los recursos mediante

el desarrollo de los objetivos.



En mi concepto personal los diferentes autores Moyano Castillejo, Viniegra,
Longenerche, Weinberger Villaran definen el Plan de negocio como los
conocimientos requeridos para poner en marcha una actividad, a través de un
documento que establece la presentacion de presupuestos, adquisicion de
recursos que permitan financiar el plan y sea viable financieramente lo cual
producira en los socios el intereses de invertir, ejecutar y alcanzar los resultados

satisfactorios.

1.4.2 Estructura de un Plan de Negocios

Segun La Red de Revistas Cientificas de América Latina, el Caribe, Espafia y
Portugal Andia Valencia & Paucara Pinto (2013) cita a La guia para el desarrollo
de la micro y pequefia empresa Prolnversion (2007) donde se describe el
contenido de la estructura en 7 pasos que incluyen el resumen,conclusiones, que
hace el negocio, que productos ofrece, analisis de los competidores, fortalezas-
debilidades, que planea para vender productos especificando que necesita para

producir y por ultimo que ingresos proyecta al igual que sus egresos.

Segun Weinberger Villaran (2009) la estructura del plan de negocios permite
encontrar la necesidad, analizar el entorno reconociendo las debilidades,
fortalezas, oportunidades con el cual se evalla el nivel de aceptacion del plan de
negocio que le llevara a la viabilidad econémica, técnica social y ambiental.

1.4.3 Tipos de Planes de Negocios

1.43.1 Plan de Negocios para Empresas en marcha

Segun Weinberger Villaran (2009) indica para ser rentables y crecer cada unidad
de negocio debe ser evaluada en forma infependiente y llevar distribucion de

costos fijos por separado.



Entrepreneur (2019) dice: las unidades de negocio deben ser independientes de
igual forma que los costos fijos que la componen, asi se podra conocer las

fortalezas, debilidades y la capacidad gerencial.

1.4.3.2 Plan de Negocios para Nuevas empresas

Los autores Weinberger Villaran (2009) y Entrepreneur (2019) definen como una
herramienta para dar forma a una idea inicial creando una estructura para su
desarrollo a traves de objetivos alcanzables, estrategias y planes que permitiran

en un futuro corregir variciones encontradas durante el avance..

1.4.3.3 Plan de Negocios para Inversionistas

De acuerdo a la interpretacion realizada Entrepreneur (2019) y Weinberger
Villaran (2009) los inversionistas requieren de informacién sobre el negocio y los
aspectos econdémicos - financieros que aseguren la inversion, es decir atraer a los
inversionistas a través de informacion clara, sencilla y relevante permitiendo una

evaluacion que demuestre la viabilidad financiera.

1.4.3.4 Plan de Negocios para Administradores

Los autores Weinberger Villardn (2009) y Entrepreneur (2019) indican que este
tipo de plan de negocios se enfoca en ayudar en la toma de decisiones, esto es
posible a través de las areas funcionales de la empresa que deben detallar todo lo
relacionado con objetivos, politicas, procesos, estrategias y presupuestos para

que se logre cumplir con lo pactado.



1.4.35 Plan de negocios segun la formay Objetivo

De acuerdo al autor Caurin( 2017) detalla segun la forma y el Objetivo asi: Plan de
negocio &gil, Plan de negocio estandar, Plan de negocio de una péagina, Plan de
negocios para startup, Plan de viabilidad, Plan de anual, Plan de anual, Plan de
expansion, Plan interno. Los diferentes los planes de negocios son de gran
importancia debido a que al realizarlo se debe verificar las necesidades y cuél es

el mas viable en el logro de los objetivos planteados.

1.4.3.6 Plan de Negocios Electrénico

Segun el autor Cassidy (2001) dice que el mundo actual es muy cambiante, para
adaptarse debe conocer la organizacion de la empresa profundamente y asi
moldear de acuerdo a sus fortalezas lo que el cliente busca o quiere , este tipo de
plan no implica solamente la técnologia , por ello se deben tener en cuenta

aspectos como la estrategia, personas, procesos, tecnologia.

El autor Cassidy en su capitulo 2 nos hace claridad que existen 7 principios en la
implementacion de este plan y para su éxito, debe construirse identificando que
quieren los clientes de la empresa integrando procesos, analizando los

inconvenientes, dificultades que se encuentran para reevaluar las estrategias.

Se acuerdo a lo expuesto anteriormente la estructura del plan de negocios

depende de las herramientas que se quieran medir (Baguero, 2015)

1.5 Modelos de Plan de Negocios

Un modelo de plan de negocios de una organizacion consiste en realizar una idea
a través de un programa viable, que permita ser la presentacion ante los socios

potenciales y se pueda transmitir la idea plasmando ingresos y el futuro mercado.



“Da una vision clara, amplia y contundente acerca de todo el negocio, permitiendo
crear un plan de accion detallado para todas las funciones de la empresa’
(VARGAS URZOLA, 2002).

Se ha comprobado en esta investigacion que existen muchos modelos o
metodologias de plan de negocios volviéndose extensa con lo cual se evidencia
gue estos sirven de modelo para otras investigaciones acordes a evaluar el
mercado de empresas de intermediacion en consultoria E-commerce en
Colombia. ( Merizalde Gonzalez, 2019)

1.5.1 Definiciéon

Es una herramienta que permite a emprendedores visualizar como se organizara
su empresa. Cada empresa tiene caracteristicas especificas por lo cual en el
momento de elaborar un modelo de plan de negocios existe una estructura basica
a tener en cuenta: Portada, Resumen ejecutivo, Propuesta de valor, Mercado,
Modelo de negocios, Equipo, Estado actual y plan de implementacién,

Analisis de la competencia, Plan de ventas y mercadeo, Finanzas.

1.5.2 Lienzo o Modelo Canvas

El mundo actual esta vinculado a plataformas virtuales apoyando la denominada
economia colaborativa. En San Francisco se desarroll6 un modelo empresarial la
cual consiste en una base datos que sirve de intermediario entre clientes y
prestadores de servicios. Es decir busca conectar al cliente con el consultor en

forma virtual.



El modelo de Plan de negocios es basado en el modelo Uber “es un ejemplo mas
de la globalizacion de mercado, donde parece que se fomenta la idea de
obtencion de beneficios a cualquier coste” (ARAGUEZ VALENZUELA, 2017)

El Modelo canvas es muy usado, se detallan las necesidades logrando una idea
clara que permite planificar estrategias para la empresa (Ordofiez Mahecha,
2019) . Por ende se define como un modelo de negocios orientado a
emprendedores, cambiando el enfoque de hacer negocios, es decir se origina,
analiza y formula una idea, este lienzo surgié en el afio 2004 por Alexander
Osterwalder el cual sostenia “Es un método que describe de manera logica la
forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor’ (Ferreira-
Herrera, 2015).

Posee una estructura de nueve bloques:

1) Segmento de mercado: Son los relacionados con el mercado, en lo cual se
debe tener en cuenta. ¢Quién es tu cliente? ¢ Cuales son nuestros segmentos de
mercado? ¢Nos dirigimos a un mercado de masas o a un nicho bien concreto?

2) Propuesta de valor: Indica cdmo se soluciona el problema del cliente
preguntdndonos ¢ Cual es la razon que nos diferencia del resto? ¢Somos la
novedad? ¢Los mas baratos? ¢Un efecto marca? ¢Nos diferencia la
personalizacion? ¢ La experiencia de usuario?

3) Canales: Hace claridad sobre el medio por el cual se hace llegar la propuesta
de valor al cual es el objetivo del cliente, ello nos permite analizar lo siguiente
¢, COmo nos buscan y encuentran? ¢ Como vamos a entregar nuestra propuesta de
valor a cada segmento de clientes?

4) Relacion con los clientes: Establece donde empieza y termina la relacion con el
cliente, actualmente son muy influyentes las redes sociales y el marketing en
linea. Por ello debemos analizar ¢ Cémo nos relacionamos con nuestros clientes?

¢, Coémo podemos lograr fidelizarlos?



5) Flujo de ingresos: Este paso se basa en cdmo ganar dinero y de cuanto se
dispone para alcanzar el objetivo, es importante analizar ¢Cdmo fijamos el precio
de nuestro producto o servicio? ¢De qué manera monetizamos?

6) Recursos clave: Se debe tener claridad sobre ¢Qué recursos necesitamos para
llevar a cabo nuestra actividad? ¢ Qué recursos nos hacen diferentes?

7) Actividades clave: Permite conocer la o las actividades que permite realizar y
entregar la propuesta de valor

8) Alianzas clave: Hace referencia a las alianzas que permite el funcionamiento del
modelo de negocio ¢Qué posibles alianzas permiten ejecutar nuestro modelo de
negocio complementando nuestras capacidades?

9) Estructura de costes: Una vez realizadas las actividades claves se evalla los
costos que tiene la empresa. ¢Qué costes fijos y variables determinan nuestro

modelo de negocio? ¢ Es un modelo escalable?
1.6 Empresas de Intermediacion

1.6.1 Definicién

Son aquellas que rednen los requisitos que se determinen reglamentariamente, se
dedican, profesional y habitualmente, a desarrollar actividades de mediaciéon y

organizacion de los servicios ofrecidos.

1.6.2 Tipos de empresas intermediacion

El modelo de intermediacién genera mercados ya que permite contactar oferentes
y ofertantes, este se hace con el objetivo de recibir por cada transaccién una

comision o cuota por el derecho de publicar en la web.

Intermediacién Turistica: Se refiere a las actividades empresariales dedicadas
comercialmente organizacion y venta de servicios turisticos. Ella comprende

actividades de organizacion o comercializacion de viajes combinados, excursiones



de un dia, la mediaciébn en la venta de billetes, la reserva y contrataciéon de

alojamiento.

Intermediacién financiera; Hace referencia a entidades financieras que actlan
como enlace para tomar fondos en préstamo entre el acreditante de un

financiamiento y el acreditado, mediante el cobro de una comision.

Intermediacién Laboral: Consiste en prestar un servicio a través de una
empresa proveedora el personal requerido al cliente respetando los derechos junto
con la normatividad legal-laboral. Existen 3 tipos de servicios de intermediacién

laboral:
Servicio temporal como lo indica atiende labores ocasionales

Servicio Complementario: atiende labores no relacionadas con la actividad

principal del cliente.

Servicio especializado: Exige un grado alto de conocimientos con el fin de atender

actividades especializadas.

1.7 Consultoria

La consultoria empresarial desempefia un papel crucial como motor del
desarrollo corporativo. Facilita a las organizaciones el acceso a las mejores
practicas globales en las é&reas criticas de negocio, generando un efecto
positivo en términos de competitividad. “Sin ir mas lejos, universidades de talla
mundial como Notre Dame y Georgia Tech, registran investigaciones que
evidencian ese efecto positivo directo que tiene la consultoria en el crecimiento
econdmico de la industria y en multiples sectores”, explica Roberto Hall, socio

director de Amrop. (Aliadas estratégicas, 2014)



1.7.1 Definicién

Es un servicio de asesoramiento contratado por y proporcionado a
organizaciones por personas especialmente capacitadas y calificadas que
prestan asistencia, de manera objetiva e independiente, a la organizacion para
poner al descubierto los problemas de gestion, analizarlos, y en caso de

solicitar aplicar soluciones. (Restrepo Pérez)

1.7.2 Teorias

Las teorias de la consultoria encontramos variedad pues estan definidas de
acuerdo a la actividad o especialidad de la empresa consultora como: Area
contable y gerencial; Area de la ingenieria; Especializada en logistica;
comunicacion; legislacién; Tecnoldgicas, etc,

En termino general se distinguen fases como son: Preparacion inicial:

Diagnostico, Plan de accion, Implementacion, Término.

Encontramos que la consultoria ayuda a alcanzar objetivos empresariales,
mediante la definicion de ventajas satisfacer al cliente, calidad, rendimiento,
mejora de resultados, Cada concepto identifica las prioridades del cliente y su
finalidad. “la consultoria tiene por finalidad aumentar el valor de la organizacion
cliente, y este valor deberia ser una aportacién tangible y mensurable al logro de

los objetivos principales del cliente”. (Kurb, 2000)

1.8 Metodologia

La investigacion se realizara de acuerdo a la metodologia exploratoria al indagar
como se elabora un plan de negocios en las empresas de intermediacion de

consultoria a través del método Lean StartUp bajo el modelo canvas.



El método Lean Startup establece: redisefiar el proceso del lanzamiento del
proyecto para hacerlo mas eficiente permitiendo reducir del riesgo asociado.
(Gudifio-Landa, 2018). Tambien se puede decir Lean Startup “ofrece entrega
online de informacion, comunicacion, educacién y formacion” por ello las
empresas ven la necesidad de alcanzar metas estratégicas (Robayo Castafieda,
2020).

Segun Llamas Fernandez (2018) dice: “La base del método Lean Startup radica
en crear el producto que el cliente necesita y por el que estd dispuesto a pagar,

usando la cantidad minima de recursos”.

Este método se basa en un nucleo central crear, medir, aprender; en otras
palabras a través de la creacion de un o varios productos puede medir la reaccion
del cliente y de esa manera podré repetir el proceso las veces necesarias hasta
lograr la aceptacién del mercado. Por ello es claro llevar una secuencia desde su
primer elemento como es la hipotesis de la idea sobre la que se fundamenta la
viabilidad, posteriormente se comprobara el nivel de aceptacién del cliente al que
se enfoca el producto, por intermedio de mediciones oportunas que aportan en la
toma de decisiones sobre la hipétesis planteada en caso de no ser aceptada se
realizaran correcciones a través del modelo Pivotar, de lo contrario se continuara
buscando el producto exacto que busca el cliente y asi convertirlo en rentable,
viable y escalable.

Aunque existe una gran cantidad de organizaciones que ofrecen contenidos
virtuales de formacion, un mercado en constante crecimiento, existe un aspecto
diferenciador al ofrecer productos y servicios innovadores que suplan necesidades
cambiantes del mercado, es necesario demostrar las capacidades de innovacion y
reinvencion dentro de la misma organizacion contando con una serie de

metodologias y normas de calidad verificadas.



La metodologia usada evalla y estudia la implementacién de una plataforma a
través de un plan de negocios, mediante la definicion de la propuesta y el servicio
de consultoria a ofrecer para cuantificar el mercado potencial, posteriormente es
realizado un andlisis del negocio mediante la evaluacion financiera que apoyan la

toma de decision acerca de continuar la empresa (Mac Clure Leonicio, 2015)

1.9 Cronograma - DIAGRAMA DE GANTT
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1.10 Andlisis De Mercado

El acceso a internet cambia e impulsa facilita condiciones como productividad,
organizacion generando el crecimiento de las empresas en una transicion digital

lo que permite invertir e incentivar el mercado. (Florido Lara, 2017)

Estructura Actual Del Mercado

Las empresas de intermediacion en consultoria sirven como soporte de las

empresas generando y apoyando conocimientos que trasforman e intervienen en



el crecimiento mediante la elaboracion de estrategias. El consultor puede actuar
en forma formal e informal dentro de una empresa, planificando o estimulando

procesos.

En el mundo actual las empresas buscan talento humano que enfrente los retos
del mercado que permitan disminuir las amenazas del entorno y a su vez sirvan
de apoyo rapido en un momento crucial de afrontar cambios para el logro de
objetivos empresariales. Pero también se observa que muchas empresas se
detienen a pensar en el costo elevado debido a los gastos que se incurren como

son las horas a contratar, los gastos de traslado, hospedaje, etc.

Mercado Objetivo:

Estard enfocado en dos mercados objetivos: Profesionales que buscan dar
consultoria y empresas Pymes o personas naturales que buscan consultores de

calidad a precio justo.

Justificacién Del Mercado Objetivo
e Las empresas Pymes y personas naturales necesitan encontrar soluciones
a los problemas que tienen con relacién a la empresa, gracias a la ayuda de
consultores especializados con referencias demostradas y la tecnologia

necesaria prestaran un servicio de consultoria comodo y seguro.

e Los profesionales en consultoria al ofrecer el servicio buscan hacer sentir al
cliente acompafado, que estan dispuestos a trabajar logrando el éxito de tu
empresa a través de un formato estandarizado, virtual, comodo y sencillo

para transformar tu empresa.



e La mayoria de las empresas y personas naturales funcionan sin
fundamentos claros para el éxito de la empresa, estos aspectos deben
mejorarse y alli entra la empresa de intermediacion de consultoria a

convertirse en un pilar para el posicionamiento.

e De acuerdo al marco estadistico de comercio electrénico adoptado por
Colombia MECE se usa como herramienta metodolégica para garantizar la
comparabilidad y compatibilidad de los procesos de generacion de
informacion econdmica sobre el comercio electronico. (Camara Colombina

de Comercio Electronico, 2018)

e De acuerdo a cifras del RUES , entre enero y diciembre de 2019 las
empresas constituidas crearon al menos un empleo , esto representa un
49,1%. En el sector de actividades profesionales, cientificas y técnicas se
encuentra el 5% de las nuevas empleadoras, entre las que sobresalen las
actividades de publicidad (20,0%) y actividades de consultoria de gestion
(19,6%). (COMFECAMARAS, 2019)

Grafica 2 Subsectores de Mayor creacion de Empresas Empleadoras 2019
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Estrategias De Mercado
Concepto De Producto O Servicio

La consultoria esta dirigida a las empresas Pymes o personas naturales que
buscan apoyo externo para crecer y expandir su negocio. Ademas encontrara
categorias de servicios en consultoria con talento humano capacitado y
experiencia el cual trabaja para transferir conocimientos que solucionen en forma
practica, exitosa y répida su problema empresarial o cumplir los objetivos

empresariales.

El proceso del servicio en consultoria se desarrolla en un espacio virtual dividido
en dos grupos CLIENTES Y CONSULTORES mediante el cual se deben inscribir

llenando un formato.

Una vez registrado en la base de datos para acceder puede comparar los distintos
servicios de consultoria que ofrecen los profesionales de acuerdo a su
requerimiento. Cada consultor tiene un valor agregado por eso recomendamos
visitar y conocer lo que ofrecen, podras encontrar informacion como experiencia,
etc. Una vez tomada la decisién de comprar el o los servicios de consultoria que
necesite se debe realizar la compra y efectuar el pago por las opciones
presentadas en la plataforma. Esta adquisicion tiene vigencia de 3 meses a partir
del momento de contratar por lo cual se recomienda hacer uso de las sesiones de
trabajo vencido el plazo no se podra recuperar el desembolso, el consultor queda
disponible para cumplir con las condiciones acordadas, al dar inicio la consultoria

se podra entablar las expectativas donde decide el horario que mas le convenga.

Una vez realizada la compra sigue las etapas en orden de videoconferencias
habilitadas a través de videocamara, micréfono, chateo, compartir pantalla, control
remoto de la otra pantalla, y otras. Esta integracién permitird una experiencia

como un servicio de consultoria presencial.



Se ofrecen los siguientes servicios:

Consultoria Puntual: Se inicia con la primera sesion de consultoria donde se
organiza y aclaran las dudas que tenga, trazando un plan de accién con el

experto que elijas.

Consultoria Estructurada: Si ya tienes definido lo que necesitas en un ambito

especifico.

Consultoria por proyectos: Se realiza de acuerdo a la medida de tus necesidades
con una consultoria personalizada, podras conseguir el consultor mas adecuado

para ti.

En la ejecucion de la consultoria en linea se tendrd contacto con el cliente
verificando el cumplimiento de los requerimientos y conocer si se deben
implementar correctivos para la satisfaccion del cliente.

De acuerdo a informacion tomada de la Superintendencia de Sociedades con
relacion a las NIIF PYMES afio 2019 sobre la cual se tomaron empresas de

consultoria entre ellas las 5 mas representativas de acuerdo a la tabla 1.



Tabla 1 Andlisis de la Competencia Empresas en Consultoria

Andlisis Competencia

. . . Cuota L.
EMPRESAS Ventas 2019 Ventas N-2018 Beneficio Activo Mercado Crecimiento

CONSULTORIA'Y CONSTRUCCION S.A.S. S 51.188.593 | § 11.192.774 S 2.106.409 28.247.306 25,8% 357,34%
CONSULTORIA TECNICA LATINOAMERICANA'Y 21,8% 40,91%
DEL CARIBE SAS S 43.140.562 | S 73.012.165 | S 293.023 77.465.873
CONSULTORIA ORGANIZACIONAL SAS S 40.226.675 | $ 33.118.169 | S 3.144.086 16.266.888 20,3% 21,46%
MCS CONSULTORIAY MONITOREO o o
AMBIENTAL S.A.S S 32.717.203 | $ 23.648991 | S 2.210.921 35.218.859 16,5% 38,35%
CENTRO NACIONAL DE CONSULTORIA S.A. S 30.783.167 | S 29.467.876 | S 181.446 14.930.584 15,5% 4,46%

PROMEDIO: | $ 39.611.240 | $ 34.087.995 | $ 1.587.177 34.425.902 20,0% 76,14%

TOTAL:| S 198.056.200 | $ 170.439.975| $§ 7.935.885 172.129.510 | 100,0%

Fuente: Superintendencia de Sociedades, Pymes 2019




Grafica 3 Anédlisis de Competencia en Empresas de Consultoria
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Tabla 2 Esquema Dupont

Esquema Dupont

EMPRESAS | Margen | Rotacion Rentabilidad
CONSULTORIA Y CONSTRUCCION S.A.S. 4,1% 1,81 7,5%
CONSULTORIA TECNICA LATINOAMERICANA Y DEL CARIBE SAS 0,7% 0,56 0,4%
CONSULTORIA ORGANIZACIONAL SAS 7,8% 2,47 19,3%
MCS CONSULTORIA Y MONITOREO AMBIENTAL S.A.S 6,8% 0,93 6,3%
CENTRO NACIONAL DE CONSULTORIA S.A. 0,6% 2,06 1,2%

PROMEDIO:| 4,0% 1,57 6,9%
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1.11 Riesgo

La matriz de riesgos cataloga de acuerdo al impacto y probabilidad permitiendo

medir y adoptar un plan de contingencia.

Identificacién de Riesgos y Determinacién de Umbral

Al identificar los riesgos e identificar las acciones de control que afecten el

proyecto, en la siguiente tabla se encuentran los riesgos encontrados.

Tabla 3 Riesgos

N°
riesgo Riesgo Estrategia
R-1 No encontrar un patrocinador o financiamiento para el proyecto Evitar
R-2 Mal destino del presupuesto para el funcionamiento del proyecto Mitigar
R-3 Atraso en el cronograma Mitigar
R-4 Error estimado en la linea base de costos correctamente Evitar
R-5 Error en el cronograma del tiempo en el desarrollo de las actividades Transferir
R-6 Mala concepcidén de la idea de negocio Evitar
R-7 Resistencia de las pymes para contratar un sistema de consultoria Aceptar
R-8 Falta de reconocimiento de la empresa en el servicio de consultorias Mitigar
R-9 Cambio de normas legales colombianas Aceptar
R-10  No contar con el personal capacitado para brindar las consultorias Evitar

No cumplimiento el plan de negocio con los estandares de calidad para
R-11 el mercado objetivo Evitar

En la siguiente tabla 4 se presenta un analisis cualitativo sobre los riesgos




Tabla 4 Andlisis cualitativo sobre riesgos

NO
RIESGO

R-1

R-2

R-3

R-4

R-5

R-6

R-7

R-8

R-9

R-10

R-11

CATEGORIA
Financiera
Recursos
Control

Estimacion

Control

Planificacion

Cliente

Mercado

Normativa

Desempefio

Calidad

RIESGO

CAUSA

EFECTO

No encontrar un patrocinador o
financiamiento para el proyecto
Mal destino del presupuesto para
el funcionamiento del proyecto

Atraso en el cronograma

Error estimado en la linea base
de costos correctamente

Error en el cronograma del
tiempo en el desarrollo de las
actividades

Mala concepcién de la idea de
negocio

Resistencia de las pymes para
contratar un sistema  de
consultoria

Falta de reconocimiento de la
empresa en el servicio de
consultorias

Cambio de
colombianas
No contar
capacitado

consultorias
No cumplimiento el plan de
negocio con los estandares de
calidad para el mercado objetivo

normas legales

con el personal
para brindar las

No tiene sostenibilidad
financiera

Sesgo de los
interesados
Incorrecta  planeacion
en procesos

Mala estimaciéon en
costos

Incorrecta  planeacién
en procesos

Error en la
identificacion del
mercado

Falta de conocimientos
sobre beneficios que
ofrece

No contar
consultores
reconocidos
Actualizaciones y
cambios normatividad
nacional

con

Personal no calificado

No se cumple con las
expectativas

No ejecutar el proyecto
Sobrecostos
Incumplimiento
Presupuesto incompleto
Exceder tiempo de la

ejecucion

No ejecutar el proyecto

No acceder a los
servicios ofrecidos
No acceder a los

servicios ofrecidos

Restructurar el servicio
ofrecido

Desprestigio de la

empresa

Muerte del proyecto

Los riesgos negativos se basan en un plan de respuesta a riegos de acuerdo a la

tabla 5. El

analisis cuantitativo de los riesgos se clasificO en 5 categorias

numéricas definidas en la probabilidad y el impacto como se observa en la tabla 6

la relacion de la probabilidad e impacto, al multiplicar el valor de la probabilidad

por el valor del impacto se obtiene el nivel de afectacion




Tabla 5 Andlisis cuantitativo riesgos
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Gréafica 5 Mapa de Riesgos
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Atraso en el cronograma 60 60
Error estimado en la linea base de costos 60 60
correctamente
Error en el cronograma del tiempo en el desarrollo de

L 60 60
las actividades
Mala concepcion de la idea de negocio 40 40
Resistencia de las pymes para contratar un sistema 80 60
de consultoria
Falta de reconocimiento de la empresa en el servicio 60 60
de consultorias
Cambio de normas legales colombianas 60 40
No contar con el personal capacitado para brindar las 60 100
consultorias
No cumplimiento el plan de negocio con los 40 60

estandares de calidad para el mercado objetivo




120
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Fuente: (Serrano Cinca, 2017)

Se identificaron riesgos tanto internos como externos que pueden afectar el
crecimiento de la empresa por esto se esto se formulara un plan de gestion para

mitigar o eliminar cada riesgo encontrado. (Gonzalez Morales, 2018)



1.11 Matriz Dofa
Tabla 6 Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES

FACTORES INTERNOS

F1. Conocer
ofertar los
demandados.

el mercado, de esta forma se podran
servicios segun los requerimientos

D1. Las empresas de consultoria en
Colombia tienen poca reputacion en el
mercado local porque es una industria
en expansion, baja rentabilidad.

F2. Experiencia, habilidad y aptitud en las diferentes
lineas de negocios planteadas para la consultoria por
parte de los socios y el personal de la companiia, para
garantizar un servicio de calidad.

D2. Base empresarial débil y poco
competitiva.

F3. Tener una base de datos estratégica para
contactar con potenciales clientes comerciales y
consultores la red de prestacion de servicios.

D3. Competencia desleal y desigual en
los precios de los servicios prestados.

F4. Procesos definidos en cuanto a la prestacion de
servicios de consultoria en el mercado.

D4. Estrategias de marketing y gestion
mal disefiadas.

F5. Reconocimiento y buena reputacion.

D5. Intentar cubrir muchos mercados sin
atender segmentos de mercado
especificos, reduciendo asi la calidad de
los servicios de consultoria prestados

FACTORES EXTERNOS

. | F6. Manejar tarifas competitivas para brindar servicios
\ | de calidad, cubriendo costos y gastos.




OPORTUNIDADES

O1. Brindar servicios innovadores en
términos de competencia para
demostrar crecimiento econdémico de
la empresa en el mercado.

ESTRATEGIAS

FO1. Conferencias, foros y participacion en redes
sociales para promocionar la empresa y sus factores
diferenciadores.

DO1.Buscar consultores de alta calidad
para brindar a los clientes una atencion
profesional y especializada.

0O2. Con base en
adquirida en

la experiencia
este campo y las

necesidades de los clientes,
desarrollar nuevas estrategias
comerciales.

FO2. Formacién y conocimiento sobre estandares de
calidad, estando actualizados en tendencias vy
normativas.

DO2. Buscar clientes potenciales en
actividades comerciales para promover
el desarrollo de los servicios de
consultoria brindados en la plataforma.

03. Ante los cambios del mercado y
los desafios que las empresas
enfrentan para acelerar su crecimiento
y potenciar sus indicadores operativos
y financieros, el crecimiento de los
servicios de consultoria es evidente y
positivo.

FO3. Desarrollar una estrategia comercial y publicitaria
gue permita promocional el buen nombre de la
compafiia en diferentes regiones nacionales e
internacionales.

DO3. Impulsar los aspectos
diferenciadores de la plataforma para
atraer clientes que requieran servicios
de alta calidad, basados en experiencia
y conocimiento,

0O4. Las empresas de consultoria en
linea se encuentra en potencial
crecimiento

FO4. Orientar hacia aquellos sectores estratégicos los
servicios fortaleciéndolos

O5. Ofrecer un servicio de mayor
calidad incentivando a los consultores
a ejercer con independencia su
profesién, ya que se busca a nivel
mundial terminar con el monopolio
evitando asi los posibles fraudes.

A N

ESTRATEGIAS




Al. En el sector existe una gran
competencia con empresas
extranjeras y de gran reconocimiento
por muchas organizaciones.

AF1. Crear estrategias de focalizacion en mercados
gue aun no han sido captados por grandes firmas de
consultoria.

DAl. Ofrecer un catdlogo de
consultores, que demuestren al cliente
la excelente calidad de los servicios
prestados, de esta forma elegira a la
entidad en préximas ocasiones.

consultores
el mismo

A2. Presencia de
informales, brindando
servicio a un precio menor.

AF2. Planes que se adapta a las necesidades de las
empresas en cada momento.

DA2. Disefnar estrategias de marketing
enfocadas en resaltar el nombre vy
prestigio de la entidad.

A3. Servicios de consultoria gratuitos
brindados por entidades privadas y
gubernamentales.

AF3. Visitas empresariales gratuitas donde se explique
a los clientes la gran calidad de los servicios ofrecidos,
y el por qué deberian contratar con la entidad.

DAS. Enfocar sus servicios a empresas
y personas naturales con precios
asequibles mediante planes que se
ajusten a su capital.

A4. Las grandes firmas consultoras
estan ingresando a nuevos mercados,
principalmente en América Latina, lo
gque reduce desventajosamente el
nicho de mercado en la region.

AF4. Resaltar los aspectos diferenciadores de la
empresa mediante estrategias publicitarias, que
permitan la fidelizacion de los clientes.

Fuente: Elaboracion Propia




1.12 Plan Financiero

Se debe proyectar las ventas y los costos necesarios. De igual forma se proyectan
gastos como la nomina, publicidad y de las campafias para inscripcion de
consultores. A continuacion, se presenta la proyeccion de las ventas para los cinco

primeros afios, basados en la cantidad de inscritos.

La puesta en marcha del proyecto permite definir el tamafio y localizacion
determinando factores que establecen la participacion de elementos tecnolégicos,
talento humano vy financiero; a su vez elementos definitivos y condicionales entre
ellos materia prima, mano de obra, tecnologia, tributarios, econdémicos,

institucionales y geograficos.

El tamafio de la empresa indica la capacidad econdémica de los socios,
condicionada por los activos fijos, la planta fisica y la estructura organizacional.
Para lograr que la empresa funcione internamente y cumpla con los objetivos
empresariales debe contar con personal calificado que garantice eficiencia,
eficacia, y un excelente desempefio en la prestacion del servicio a los clientes.

Este proyecto arrancara con una inversion inicial  $32.600.000,00 pesos
colombianos este se usara en los gastos de constitucion de la empresa, capital de
trabajo en la operacion de la empresa. Se aclara que lo primordial es adquirir y

desarrollar la plataforma digital la cual es la base del proyecto tecnolégico.

Se cuenta con financiacion propia por parte de los socios por total de $32.600.000
distribuidos en $27.600.000,00 efectivo y aportes en bienes $5.000.000,00.



Se prevén unos gastos previos para la puesta en marcha de la empresa por valor
de $10.050.000,00 como son el estudio para el desarrollo del prototipo
$9.800.000,00 y los gastos legales $250.000,00 necesario para poder poner en
marcha la empresa de intermediacion en consultoria digital. El desarrollo del
prototipo incluye 3 meses dedicados por el Ingeniero de sistemas, Desarrollador
de Web y programador.

Posteriormente se originan gastos que se necesitan para la puesta en marcha:

Contabilidad $100.000,00, Datos $700.000,00, Plataforma Digital $300.000,00, se
reciben aportes de dos socios: Software $2.000.000,00 el cual se estima una vida
uatil de dos afios, Computador $2.500.000,00, Escritorio $500.000,00 se estima una

vida util de cinco afos del computador y escritorio.

En la tabla 7 se presenta el recurso humano necesario en la estructura de la
empresa, con el objetivo de iniciar operaciones y hacerla rentable Con esto se
llega a un costo de némina para la empresa de COP$13.860.661. Se estimara un
crecimiento anual en los costos de ndmina en los cuatro primeros afios del 2%, y

el quinto afio del 3%

Tabla 7 Personal Requerido

Concepto Cantidad

Gerente — Representante Legal 1

Servicio al Cliente

Ingeniero de Sistemas

Desarrollador de Web

[REN [ SRR PN Y

Programador

Fuente: Elaboracion Propia

Los sueldos de personal inicialmente se proyectan asi para el primer afio: Gerente
$2.900.000,00; Ingeniero de sistemas $2.100.000,00; Desarrollador de Web
$1.800.000,00; Programador $1.500.000,00; Atencion al usuario $980.657,00.



Tabla 8 Costos Némina Mensual

PRESTACIONES Y

CONCEPTO CANTIDAD SUELDO PARAFISCALES COSTO TOTAL
Gerente 1 2.900.000 1.431.150 4.331.150
Servicio al Cliente 1 980.657 483.954 1.464.611
Ingeniero de Sistemas 1 2.100.000 1.036.350 3.136.350
Desarrollador de Web 1 1.800.000 888.300 2.688.300
Programador 1 1.500.000 740.250 2.240.250
TOTAL 5 9.280.657 4.580.004 13.860.661

Fuente: Elaboracién Propia

Es necesario estimar los gastos mensuales de hosting; publicidad; servicios

publicos como luz, agua; Plan de datos; traslado o transporte y los costos de

némina, se encuentran en el mercado modelos existentes de servidores que

incluyen el hosting — publicidad — otros datos necesarios por los cuales se cancela

una mensualidad por lo cual se realiza un estimativo.

Tabla 9 Gastos Mensuales

GASTOS MENSUALES

Hosting 9.900
Publicidad 1.000.000
Servicio de luz 80.000
Servicio de agua 30.000
Plan de datos 75.000
Transporte 50.000
sueldos personal 9.280.657
Parafiscales y prestaciones 49,35% 4.580.004
TOTAL GASTOS MENSUALES 15.105.561

Fuente: Elaboracion propia




Es costo del servicio por unidad es de $19.000,00 se estima un precio de venta

por suscripcion mensual $60.000,00. En bases a esto se realiza una simulacion

para determinar el punto de equilibrio como indica el siguiente grafico.
Grafica 6 Umbral de Rentabilidad

UMBRAL DE RENTABILIDAD

$80.000.000
$70.000.000
$60.000.000
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$30.000.000 —
$20.000.000
$10.000.000
ST —
100 200 3Q0-~400 500 600 700 800 900 1000 1100 1200 1300
-$10.000.000
-$20.000.000
Ingresos Coste fijo Coste variable == Coste total Beneficio
Tabla 10 Simulador Rentabilidad
VENTAS DE COSTE
SERVICIOS INGRESOS COSTE FIJO VARIABLE COSTE TOTAL BENEFICIO
0lS$ - S 15.424.728 S - $15.424.728 |-S 15.424.728
100| S 6.000.000 | S 15.424.728 S 1.900.000 |$17.324.728 -S 11.324.728
200| S 12.000.000 | S 15.424.728 S 3.800.000 |$19.224.728 -S 7.224.728
300| S 18.000.000 | S 15.424.728 S 5.700.000 |$21.124.728 -S 3.124.728
400 S 24.000.000 | S 15.424.728 S 7.600.000 |$23.024.728 S 975.272
500| S 30.000.000 |S 15.424.728 S 9.500.000 |524.924.728 S 5.075.272
600| S 36.000.000 |S 15.424.728 $11.400.000 |$26.824.728 S 9.175.272
700| S 42.000.000 | $ 15.424.728 $13.300.000 |5$28.724.728 S 13.275.272
800| S 48.000.000 | $ 15.424.728 $15.200.000 |$30.624.728 S 17.375.272
900| S 54.000.000 | S 15.424.728 $17.100.000 |$32.524.728 S 21.475.272
1000| S 60.000.000 | S 15.424.728 $19.000.000 |$34.424.728 S 25.575.272
1100| S 66.000.000 |S 15.424.728 $20.900.000 |5$36.324.728 S 29.675.272




Como se observa en el cuadro, el punto de equilibrio se alcanza con las 376
inscripciones mensuales, en las ventas inferiores a este nimero se obtienen
pérdidas, lo cual indica que los ingresos no cubrieron los gastos operativos. Los
ingresos se obtienen de las inscripciones realizadas por los consultores lo cual
incrementara de acuerdo a la consolidacion de la empresa, se propone explorar

otras fuentes de ingreso como espacios publicitarios dentro de la pagina web.
Como es notorio el crecimiento del comercio electronico se realizan proyecciones
en aumento en el volumen de las ventas lo cual permitird ser mas productivos,

eficientes y competitivos con precios.

Tabla 11 Proyeccién Ventas, Aprovisionamiento, Personal

ANO VENTAS APROVISIONAMIENTO | PERSONAL
2 2% 1% 1%
3 3% 2% 2%
4 5% 3% 2%
5 6% 5% 3%

Fuente: Elaboracion Propia

Teniendo en cuenta los datos descritos en la tabla 11 y conociendo la importancia
de elaborar los flujos de efectivo proyectados para realizar la evaluacion

financiera.



Tabla 12 Flujo de Efectivo Proyectado

Flujos de Caja Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

COBROS $ - | $270.873.270 | $276.290.736 | $284.579.458 | $295.962.636 | $313.720.394
Por ventas a
clientes $270.873.270 | $276.290.736 | $284.579.458 | $295.962.636 | $313.720.394

PAGOS $16.150.000 | $265.276.870 | $272.394.354 | $278.918.981 | $287.858.823 | $300.418.474
Proveedores $85.776.536 | $ 86.634.301 | $ 88.366.987 | $ 91.017.997 | $ 95.568.896
Salarios $111.367.884 | $112.481.563 | $114.731.194 | $117.025.818 | $120.536.593
Seguridad Social $ 54.960.051 | $ 55.509.651 | $ 56.619.844 | $ 57.752.241 | $ 59.484.808
Hosting $ 118.800 |$ 119.988 |$ 122.388 | $ 124.836 | $ 126.084
Suministros (luz,
agua, datos) $ 2.220.000 |$ 2.242.200 |$ 2.287.044 |$ 2.332.785 |$ 2.356.113
Publicidad $ 12.000.000 | $ 12.120.000 |$ 12.362.400 | $ 12.609.648 |$ 12.735.744
Transporte $ 600.000 | $ 606.000 | $ 618.120 | $ 630.482 | $ 636.787
Inversiones
previstas $ 5.000.000
Pagos iniciales $11.150.000
Impuesto 32% -$ 2.854.400 |$ 1.592.650 |$ 2.838.874 |$ 5.348.680 |$ 7.901.411

Flujos de caja
Desembolso
inicial | -$16.150.000|$ 6.684.400 |$ 4.984.382 |$ 6.632.607 |$ 11.965.944 |$ 17.390.499

Fuente: Elaboracion Propia

El célculo del flujo de fondos descontados es la base para el andlisis del Valor

Presente Neto, el cual consisten proyectar los gastos e ingresos futuros
necesarios ejecucion del proyecto (UNIVERSIDAD EAFIT, 2012). De igual forma

junto con la TIR son indices de andlisis mas usados.

De acuerdo al autor (Gallego Aristizabal, 2013) indica:

‘para poder calcular el VPN se debe definir la Tasa de Descuento que

consiste en la tasa de rendimiento que se podria ganar en una inversion en

los mercados financieros con un riesgo similar”




Tabla 13 Calculo VPN, TIR, INDICE RENTABILIDAD

INVERSION INICIAL

$ 16.150.000,00

DATOS
TASA DE DESCUENTO 37,72%
FLUJO DE
PERIODO INGRESOS EGRESOS EFECTIVO ENTO VALOR PRESENTE
0 -16.150.000 -16.150.000,00
1 270.873.270 264.188.870 6.684.400 4.853.616,03
2 276.290.736 271.306.354 4.984.382 2.627.951,29
3 284.579.458 277.946.851 6.632.607 2.539.178,40
4 298.808.431 286.842.486 11.965.944 3.326.280,93
5 316.736.937 299.346.437 17.390.499 3.510.160,58

Valor Presente De La Suma Flujos Actualizados
VALOR PRESENTE NETO (VPN)
Tasa Interna De Retorno (TIR)
indice De Rentabilidad O Razén Beneficio/Costo

16.857.187,24
707.187,24
39,80%

1,044

La evaluacion financiera es positiva y el proyecto debe aceptarse ya que el VPN

es mayor a 0.

Este resultado VPN depende del WACC vy varia de acuerdo a la

financiacion del inversionista esto se hace con el fin que la evaluaciéon quede

abierta y sirva de guia.

En el caso de TIR o Tasa de rendimiento interno como se puede observar es

superior a la tasa minima de rentabilidad exigida a la inversion, es decir el TIR

equivale al 39,80% vy la tasa descuento es del 37,72% lo que significa que el

proyecto es aceptable.




CONCLUSIONES

AL realizar la investigacion sobre los modelos de plan de negocios se observa
gue es usada como una herramienta para planear, controlar procesos para

obtener unos resultados con el cual se verificara la viabilidad del proyecto.

Es importante crear conciencia que no solo es emprender un negocio sino realizar
investigaciones que sean Utiles y aplicables a los modelos de planes de negocios
relacionados. Por ello antes de crear una empresa o negocio se deben definir
aspectos claves como: ¢a dbénde queremos ir?, ¢donde nos encontramos? y

¢cuanto nos falta para llegar a la meta fijjada? Una vez definido el tema se

investigd, documento sobre ideas o planes de negocios similares.

Se organizé y planifico las ideas identificando debilidades y fortalezas enfocadas
en la idea principal plasmandola en un documento y los pasos requeridos en la

estructura general del plan de negocios.

Resumen Ejecutivo, Descripcion del Producto o Servicio o Definicién del Negocio,
Equipo Directivo, Andalisis del Mercado, Plan de Marketing, Sistema de Negocio,
Cronograma, Evaluacion del Proyecto, Analisis FODA, Estudio de Inversion y

Financiamiento, Conclusiones.

El plan de negocios en su andlisis del mercado refleja un mercado potencial para
empresas de intermediacién en consultoria e-commerce con el objetivo principal
de analizar, conocer la necesidad de los clientes para obtener nuestro producto.
El modelo seleccionado se aplicO desarrollando, analisis de mercadeo, plan
financiero permitiendo conocer y evaluar la viabilidad financiera de acuerdo a

condiciones de inversién del proyecto.



Se puede concluir que un plan de negocios sirve para conocer los riesgos y las
oportunidades existentes mediante matriz DOFA; la metodologia de trabajo
permite corregir, agregar, avanzar puntos para lograr cada uno de los objetivos;
Definir el servicio; conocer el mercado sus necesidades; estudiar la competencia,

y tener mayor claridad del negocio.

La empresa de intermediacién en consultoria esta enfocada en el manejo de una
base de datos en la cual estdn inscritas empresas — personas naturales y
consultores en busca de dar soluciones a los problemas y necesidades que
presenta su empresa mediante la ayuda de consultores cualificados y certificados;

y la tecnologia para un servicio de consultoria comodo y seguro.

Se encuentra como una debilidad que se no ha definido un area especifica en
cual se quiere destacar. La cadena de suministros se basa en un excelente

manejo y actualizacion de la base de datos con el cliente,

El avance tecnoldgico en la comunicacion y las diferentes herramientas hace
posible contratar y recibir asesorias online sin ningan inconveniente trayendo
ventajas como; efectividad, reduccién de tiempo, seguridad, flexibilidad, acceso a
profesional calificado. Se debe tener en cuenta que la mayoria de las empresas
son reacias al cambio frente a las exigencias requeridas por otras entidades

incidiendo en los procesos y la participacion.

Es de gran importancia conocer que el cliente se enfoca en caracteristicas
especificas, las empresas de consultoria para llegar hacer mas competitivas y
abarcar un mercado globalizado deben entrar al nuevo modelo de comercio
tecnolégico a través del internet con la implementacion de herramientas como una
pagina de virtual que de acceso al cliente desde cualquier lugar lo cual a su vez
generara valor al proceso en la cadena de valor y abrira nuevos mercados.

El mercado de la empresa de intermediacion en consultoria busca que al momento

intercambiar informacion conserve la confiablidad, plazos y tiempos oportuno en la



elaboracion de la consultoria a través de atencion personalidad y el manejo de

inconvenientes de forma rapida, eficaz que puedan ocurrir en este.

AL mirar los acontecimientos recientes sobre las empresas de consultoria que
tienen monopolizado el mercado se encuentra una gran oportunidad ya que con
podemos competir demostrando la calidad de los profesionales inscritos en la
pagina y buscar abarcar un mercado que esta pendiente ante la calidad de estos
grupos por fraudes.
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