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Introduccion general

Con el pasar de los afios se ha ido propagando k idea de que crear una empresa en Colombia
especificamente en la ciudad de Bogota k cual sera el foco de nuestro proyecto es una batalla
frecuente contra el fracasoy es que actualmente nos encontramos en una situacion de
estancamiento econoémicoy social en el cual las mpymes suelen ser las mas afectadas.
Estadisticamente las empresas nacientes en Colombia especialmente las que no cuentan con un
capital amplio o con una base establecida suelen fracasar en sus primeros afios de vida ya sea por
diversos motivos tales como baja rentabilidad, dificultad de cara a adentrarse al mercado, falta de

innovacion en sus procesos o por fallas en sus procesos de marketing.

En base a esta problematica que nos atafie surgié nuestra idea de negocio k cual se puede
resumir en asesorias a nivel tanto econémico como publicitario y financiero nuestro principal
obetivo con esta organizacion es ayudar a nuestros clientes a establecer su empresa en un

mercado como el capitalino con todos sus factores y complicaciones.

Abordaremos nuestro proyecto de b forma mas profesional y ética posble buscando con esto
mejorar aspectos como k situacion economica de los pequefios empresarios y en base a esto
lograr generar empleos. Ademas de esto ayudar a mejorar la situacion econodmica tanto de la

capital como de b nacion.

Recurrimos a estrategias de analisis a cada componente de las empresas de nuestros clientes

buscando optimizar su rendimiento dichos componentes serian principalmente:

- Publicidad

- Ventas

- Calidad

- Manejo Web



Nos centraremos en micro, pequefias y medianas empresas principalmente del
sector comercial que ya sea por ser nuevas en el mercado o por ser empresas
estancadas tanto social como econémicamente no logran cumplir los objetivos que

se han planteado.

Obijetivos

Nuestro principal obgtivo tanto a corto como a largo plzo es el de darnos a conocer
mediante servicios de primera calidad con resultados 6ptimos. Paré con esto llegar a
una mayor cantidad de clientes aumentando nuestras lineas de dstribucion y
aumentando progresivamente nuestra influencia en el mercado. Tendremos un
marcado compromiso para con el cumplimiento de los obetivos econdmicos y sociales
de cada uno de nuestros clientes légicamente siempre teniendo control de nuestra

propia rentabilidad.

Claves para el éxito

Consideramos que k principal clave para nuestro éxito sera el compromiso con todos
y cada uno de nuestros clientes, el conocimiento empefio y profesionalidad que ke
pondremos a cada uno de nuestros servicios esperamos se vera reflejado en los

resultados y la rentabilidad de la organizacion.



1. Analisis del entorno y contexto de la idea de negocio

Sl bien el mercado capitalino tiene un gran ndmero de falencias de caraa la
creacion y estabilizacién de las empresas en base a nuestro analisis nos

enfocaremos en tres factores

- Desconocimiento del mercado: Para nadie es un secreto que b inexperienciay la
falta de conocimiento b mayoria de veces juega en nuestra contra con factores como
mak gestion financiera, fallas al plantear la idea de negocio o simplemente a la

falta de preparacion de los empresarios.

- Situacion econdémica: La situacion de Colombia en aspectos econdémicos no es muy
prometedora con una moneda devaluada, una dependencia del petrdleo y k exportacion
de materias primas dejando b industria nacional relegada, un agro bastante afectado y
con una dstribucién del capital bastante inequitativa. Esto hace que k creacion de
empresas nuevas sea desoladora e incierta esto hace que crear empresa ya no sea una
opcion tan viabke o cual a su vez conlleva a continuar k recesion debido a que los

empleos son suministrados en casi el 70% de k nacion los proveen las mipymes.

- Capacidad de adaptabilidad: Por uktimo k capacidad de los empresarios para adaptarse
a las necesidades de los consumidores los cuales cada vez son més exigentes, y el
poco o nulo conocimiento de las tics o cual no les permite estar a b vanguardia en
sectores como el e-commerce. La renuencia al cambioy la innovacion les juega una

mal pasada al momento de establecer una fidelizacion con el cliente.



Estrategias que planteamos

De caraa las falencias expuestas previamente nuestra organizacion aplicard una serie de

estrategias como:

Clarificacion de caraa la idea de negocio.

- Capacitaciones entemas de tics, mercado, canales de distribucion, rentabilidad e

innovacion.

Optimizacion del sector financiero de las empresas.

Divulgacién y asociacion de las empresas con nuevos clientes, proveedores y otros.

Aplicacion de plataformas virtuales en pro de mejorar su visibilidad.

1.1 Objetivos del desarrollo sostenible

Con nuestro proyecto buscamos cumplir objetivos de desarrollo sostenible como

*Promover el crecimiento econdmico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo pleno y

productivo Y el trabajo decente para todos.

Mediante nuestro proyecto buscamos apoyar a las nuevas organizaciones a cumplir sus objtivos
tanto econémicos como sociales y a su vez ayudando a superar el estancamiento de b economia
cobbmbiana b cual consideramos esta fuertemente ligado con este obetivo del desarrollo

sostenible.
*Poner fin a la pobreza en todas sus formas entodo el mundo.

También buscamos cumplir este obgtivo del desarrollo sostenible a una escala menor ya que
nuestra organizacion busca mejorar la situacion econdémica de las mpymes en Bogota y esto a su

vez conllevara a b creacién de mies de empleos reduciendo progresivamente k pobreza.



1.2 Teoria del valor compartido

Nuestra organizacion ademas de generar logicamente una rentabilidad propa busca fuertemente
generar un gran beneficio tanto en la sociedad como en cada uno de nuestros clientes siendo
influenciados por k teoria del valor compartido de Michael Porter buscamos que cada uno de
nuestros clientes ofrezcan a su vez la mejor calidad de productos y generar una competitividad
sanay justa que dinamice el mercado tambiénen la medida de b posbe fomentamos k creacion
de productos eco amigables. En base a todos estos aspectos valorizar nuestra moneda de cara al
mundo, generar empleos y ayudar al desarrollo econémico de k regién y el pais.

Se aplica igualmente la teoria del valor compartido en el apoyo a los profesionales

independientes, permitiendo una colaboracién mutua que afiade valor a ambas partes de la

relacion.

1.3 Tecnologias disruptivas

Sin lugar a dudas el Internet y b tecnologia han marcado el desarrollo de los procesos
econdmicos en b que va del sigl y considerando el estancamiento en el que se encuentra
actualmente nuestra economia consideramos que k aplicacion de esta herramientas tecnoldgicas
es imprescindible en el desarrollo de nuestra actividad por esto msmo las usaremos durante
procesos de marketing, andlsis de informaciény toma de decisiones asi msmo capacitaremos a

nuestros clientes en el uso de plataformas virtuales e e- commerce.

1.4 Anélisis del sector econémico Politico:

- Legislacién tributaria especifica para las mypimes.
Honorarios gravables.

- Normas de calidad 1SO 9001. Econémico

Proyecto financiado por capital privado.
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Crecimiento entre el 12 y 15% en el sector de la consultoria en los ultimos ocho afios.

El sector de servicios tiene una participacion del 51,1% del PIB colombiano (Mincomercio,
2020)

Social:

La preocupacion e incertidumbre por la pandemia en el sector empresarial.

El aumento de la demanda por parte de las empresas entérminos de asesoria y consultoria.
Nueva cultura de la asesoria debido al aumento de la competencia y de la necesidad de ser
competente en el mercado actual.

Tecnologico:

Desarrollo continuo de software especializado para el manejo de problemas en distintas areas
de las organizaciones.

La tecnologia actual permite tener al alcance de todos medios masivos de comunicacion,
publicidad, marketing y posicionamiento en el mercado.

El sector de los servicios ha aumentado un 27% su demanda a través del comercio electronico
("Colombia: Estos son los sectores mas beneficiados por el e-commerce | América Retalil”,
2020)

Ecologico:
Todas las normas Y legislaciones vigentes basicas aplicables al sector.
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2.1 Arbol de problemas y objetivos

Aumento del nivel Bancarrota de
Efectos de desempleo empresarios

El cierre prematuro de

empresas por falta de

Problema conocimiento y asesoriaen
SUS procesos.
v
Las cuarentenas Baja demanda Desconocimiento en
C estrictas impuestas por aumento de como poderreactivar
ausas por el gobierno desempleo su sector
Mejorar los niveles Contratacién de personal,
deingresos y optimizacion disminuyendo los niveles de
de procesos desempleo
Efectos \ /
Reactivacién econdmica
de las empresas
Factor
\ 4
Necesidad de buscar Servicios vitales Conocer
c nuevas oportunidades estratégicos de competencia, calidad
ausas en el mercado. como fidelizar y servicio al cliente

clientes

Tabla 1. Arbol de problemas
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LLUVIA DE IDEAS:

Guiar las pymes en su proceso de reactivacion econoémica.

Incentivar a las personas a seguir con sus negocios en estos momentos de pandemia.
Ayudar a que pequefas y medianas empresas se reinventen.

Como manejar k virtualidad para pymes en tiempos de pandemia.

Ideas para que su negocio no deje de generar rentabilidad en la situacién actual de la economia
mundil.

Utilizacién de redes sociales y plataformas para brindar un servicio virtual.
Acompafiamiento en el posicionamiento y reconocimiento de su marca yempresa.

En un proceso a mediano y largo plazo ir tomando posicionamiento a nivel nacional como
empresa de servicio en asesorias para pymes.

Innovar a nivel nacional con nuestro proyecto de asesoria para ayuda de otras empresas en
tiempos dificiles

100

Tabla 2. Intereses



3. ESTRUCTURA DE NEGOCIO
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Tabla 3. ESTRUCTURA DE NEGOCIO

¢ Como através de una asesoria y consultoria a la cual pueda acceder

cualquier mypime interesada se puede impulsar e incentivar el crecimiento y

la optimizacién de los procesos dentro de la empresa?



CREAR

o Un servicio de

conferencias, para

ayudar a la
reactivacion de

las (pymes). En

actualidad por
temas de b
pandemia bk
covid (19) yen
un futuro como
enfrentar
problematicas
parecidas.

15

CARACTERISTICAS

o Es un proyecto que

a corto, mediano y
largo pbzo generara
rentabilidad.

Porque nace de la
necesidad de las
pymes por, querer
reactivar los

ingresos en sus
empresas y asi evitar
una quiebra total. Es
un proyecto con
visién a mediano y
largo plazo.
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USUARIOS. VERBO INSPIRADOR PROPOSITO
_ INPIRADOR.
o Empresarios de o Brindar

pequefias 'y acompafamiento a o Hacer que los

medianas nivel Bogota. A las empresarios de las

empresas que (pymes) que en la (pymes) a nivel

estén pasando por actualidad pasan por Bogota,

momentos momentos dificiles, implementen

dificiles en los porque estan viendo diferentes métodos y

ingresos de sus sus ingresos afectados. estrategias para sus

companiias. reactivaciones
economicas a nivel
empresarial y volver
a tener ingresos
rentables en sus
compafias

Tabla 4. Descripcion del Negocio

Brindar un servicio de acompafamiento, asesoria y consultoria a las mypimes de la ciudad de
Bogota con el fin de garantizar la competitividad, escalabilidad, sustentabilidad y autogestion
de dichas organizaciones.

. Innovacién

Uno de los puntos mas fuertes que se tendra con respecto a la innovacion en el sector de la
consultoria es el de la asequibilidad para todas las compafiias, implementando por decirlo asi
un modelo low cost en el sector, esto con el objetivo de eliminar las altas barreras econémicas
existentes en el mercado de la asesoria causante de que muchos pequefios proyectos se
conserven empiricos y por lo tanto no cuenten con las herramientas ni conocimientos
necesarios para escalar la compafiia garantizando asi no solo supervivencia en el mercado

sino reconocimiento y mayor participacion en el mismo.



4.1,

4.2.
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5. Fuerzas de la Industria
A través del andlisis de las fuerzas de la industria se evaluaran varios de los factores externos

que a su vez permiten identificar oportunidades y amenazas y a su vez sacar

provecho de las primeras y tomar accion con respecto a las Gltimas.

Contextualizacion de la empresa

La empresa lleva como razon social Holding Fomento Social S.A.S. Sus actividades
econdmicas son la CI1U 7020 y 7310 relacionadas con las actividades de consultoria de
gestion y actividades relacionadas con la publicidad respectivamente (Camara de Comercio,
2020). La compariia se cataloga como una microempresa puesto que en primera instancia no
superaran los 1.131 millones de pesos correspondientes al tope de ingresos en las empresas
de servicios. (Bancoldex, 2020)

Andlisis de la demanda

Las influencias internas que se encuentran en el consumidor son la preocupacién actual por
sus negocios y empresas muy relacionada con el tema de la pandemia y la crisis econdémica
actual no solo del pais sino a nivel mundial, del mismo modo la tendencia que siguen las
nuevas empresas a fallar en puntos clave en los primeros cinco afios lo que hace que el 90%
de las mismas no superen ese tiempo de constitucion.

Como influencias externas se considera el alto volumen de competidores en los distintos
sectores del mercado lo cual lleva a las empresas a evaluar sus procesos para asi encontrar
ventajas competitivas que permitan sobresalir y aumentar su participacion enel mercado. Del
mismo modo la necesidad de innovacion en cualquier sectory la optimizacion de procesos
dentro de la compafiia son factores importantes para los consumidores de este tipo de
Servicios.

En los Gltimos ocho afios el sector de la consultoria en Colombia ha crecido a una tasa de

alrededor 12 a 15% anualmente, lo que significa incrementos considerables e importantes



4.3.
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para un sector econémico, para el afio en curso se prevé gque ese crecimiento frene un poco
debido a la disminucién en el consumo por parte de los hogares y por tanto de los recursos de

las empresas, sin embargo también se encuentra un punto positivo en

ello y es que esa volatilidad empresarial en todos los sectores econémicos y la transformacion
digital de los mismos encierran grandes oportunidades para las consultorias (“Consultoria
Empresarial - Colombia", 2020).

En Bogota hay 720.849 microempresas Y el afio anterior esta cifra aumentd en un 14%, como
emprendimiento inicial se busca abarcar un 0,1% del mercado de estas mipymes en Bogota
(Bogota, 2020), con lo cual se buscara llegar a unas 721 microempresas en el primer afio.
Andlisis de la Oferta

Para el analisis de la oferta del sector de la consultoria se ha tomado como referencia las tres
empresas lideres en el mercado en la ciudad de Bogota. Estas presentan estrategias diversas
para contar con tal posicionamiento y reconocimiento, entre ellas encontramos algunas como
la personalizacion del cliente, las empresas de consultoria lideres hacen un trabajo 100%
personalizado a las necesidades de las empresas que asesoran haciendo un seguimiento
continuo y planes totalmente enfocados en las necesidades de las mismas. Tienen una fuerte
presencia en medios empresariales, saliéndose un poco de los canales habituales de
publicidad, sin olvidar el posicionamiento en medios digitales e incluso en redes sociales
profesionales tales como Linkendin.

PWC Asesores se ubica como la empresa lider en consultoria en la ciudad de Bogoté teniendo
un porcentaje de participacion en el mercado del 12,19%. En segundo lugar se encuentra SGS
Colombia con un 7,94% vy en tercera posicion se ubica AON Affinity conun 7,31% del
mercado. En este sector se puede observar que los factores principales para competir son el
reconocimiento Yy los resultados obtenidos luego de la asesoria creando una reputacion en

todo el sector, no es un medio en el cual influyan de una manera importante los costos, sin
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embargo como compafiia se busca afiadir un diferencial y es una asesoria para mypimes, una
asesoria mas “democratica” a la que puedan acceder un mayor nimero de empresas, las
cuales no podrian acceder a servicios normales de consultoria dado sus elevados costos. Este
seria un punto diferencial e innovador enel sector de la consultoria empresarial.

Debido a nuestro enfoque y segmentacion del mercado se optara por un marketing mas
tradicional como camparias publicitarias dirigidas a los emprendimientos nacientes, redes
sociales tradicionales y visitas a las instalaciones de las empresas. Un factor muy importante
tomado de las estrategias de las grandes compaiiias lideres del sector sera el acompafiamiento
y asesoria totalmente adaptada a las necesidades de cada empresa sin generalizacion alguna.
Como empresa sera de suma importancia tener personal capacitado en todas las areas 'y
relacionados con todos los sectores a los que pertenezcan los clientes para asi poder adaptarse
a cualquier cambio que se genere ya sea en el sector de la consultoria o al sector perteneciente

de la compafiia contratante.

Competidor Ventaja Competitiva Ubicacion

PWC Asesores Marca  posicionada — | Bogota
Reconocimiento en el sector
— Resultados positivos

SGS Colombia Posicionamiento de la marca | Bogota
— Planes 100%
personalizados

AON Affinity Reconocimiento de la marca | Bogota
- Acompafiamiento

permanente al cliente

Tabla 5. Competidores

5.4. Andlisis de la comercializacion

Analizando el estilo de comercializacion de los tres principales lideres del sector mencionados
en el apartado anterior se encuentran varias caracteristicas interesantes: El servicio que se

ofrece es totalmente personalizado, se evita a toda costa la generalizacion,

una vez se estudia y analiza las caracteristicas y necesidades del cliente se procede a realizar
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un completo conjunto de recomendaciones, soluciones y propuestas que beneficien a la
empresa contratista.

En este sector es muy variable el contenido del servicio que se entrega al cliente al igual que
el costo del mismo, esto debido aque las necesidades de cada compafiia son diferentes al igual
que las soluciones que pueden estar al alcance de las mismas, por lo tanto las tarifas, los
servicios y los plus de cada uno son muy diversos, por ello las empresas consultoras cuentan
con un amplio portafolio de posibilidades que les permiten brindar soluciones de todo tipo a
cualquier compaiiia, esto da como resultado que las mismas se centren en crear una
reputacion en el mercado ya que esa es la mejor herramienta de marketing para la mayoria de
ellas.

Es un servicio dirigido especialmente a grandes compafiias que tienen el poder adquisitivo para
contratar dichos servicios y que demandan soluciones eficaces para cuestiones, necesidades y

problemas de alta categoria.
5.5 Analisis de los proveedores

El principal recurso de la compafiia es el talento humano y software especializado. La
seleccion del personal sera un eje fundamental de la compafiia, se tendra en cuenta el
conocimiento y preparacion en el tema requerido y la experiencia en el sector a trabajar. Con
el fin de optimizar este proceso se realizardn alianzas con distintas empresas tipo “bufetes” de
profesionales especializados en diversas ramas, asi como con universidades y profesionales
independientes que cumplan con el perfil solicitado.

En el tema de software se emplearan los principales sistemas de cada rama afiadiendo poco a

poco al portafolio segun las necesidades de cada cliente.



5. Segmentacion del mercado
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Como se menciond anteriormente es un sector con muchas variaciones, los servicios y costos

estan muy relacionados con las necesidades y posibilidades del cliente, sin embargo el

segmento se encuentra muy bien definido y son las mypimes de la ciudad de Bogota, por lo

tanto a pesar de que los servicios seran factor del mismo cliente en un principio se ofreceran

las mejores posibilidades al mas bajo precio posible, manteniendo siempre para las empresas

una excelente relacién costo-calidad.

MIP

Miedos, frustraciones y
ansiedades.
-Intensa  competencia

en el mercado actual.
-Seguir la tendencia de
las empresas nacientes
las cuales no superan los
cinco afios de actividad.
-Costos excesivos por
falta de optimizacion en
las distintas actividades
y procesos de las
empresas.

Deseos, necesidades,
anhelos y suefios.

-Exito en su sector.

- Crecimiento continuo y
mayor participacion en
el mercado.

- Acceso a asesoria a un
costo al que puedan
acceder y que

posteriormente se
traduzca en utilidades
mayores para la
empresa.

Mypimes ubicadas en la ciudad
de Bogota.

-Mayor  asesoria Y
consejeria.

-Mayor capacitacion al
personal de la empresa.

-Los altos costos de las
asesorias y consultorias
tradicionales.

-Altas  barreras  de
entrada para los
emprendimientos y
microempresas.

Frases que mejor describen sus
experiencias

“Una asesoria es muy costosa, No es algo a lo que
una microempresa pueda acceder”

“Solo son para grandes empresas”
“Una asesoria adecuada puede ser la clave del

éxito”

Otros Factores a tener en
cuenta

-Servicios sustitutos como la asesoria brindada por

las universidades.

-La nueva tendencia en productos y servicios low

Cost.

Tabla 6. Segmentacion
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6. Propuesta de valor

La propuesta de valor de la compafia se realiza con base al esquema

mostrado a continuacion:

Alegrias

© Tareas del
cliente
Frustraciones

Creadores de alegrias

k'3

-- > 4
nm

Productos

y servicios

Aliviadores de frustraciones

—
Ahono de Creacion de | Ahorrardinero
dinero valor Funcionamiento Mayor
Contacto cre{ Respaldo / 6ptimo de la participacion
o mpafii nel mer
| permanente | seguridady compania en el mercado
N confianza Obtenervalor Informacion
afiadido detallada de
Software QO los procesos
ializ
especializado > ¢ Aceptar nuevas
Profesionales - Altos costos formas de
capacitados Bajos costos llevar a cabo
P Completa Baja los procesos de
ers onariizacién personalizacion la empresa.
P . del servicio
del servicio
Resultados” rocovalol
. afiadido
tangibles

Imagen 1. Propuesta de Valor

Se puede observar como después de desarrollar cada factor del esquema se logra un empalme

entre el perfil del cliente y el mapa de valor ofrecido por la empresa, esto permite

que se cumplan con las expectativas del consumidor y ademas se supla con las necesidades
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expresadas por el mismo, asi como al servicio ofrecido adaptarse y ajustarse al cliente final.

Disefio del producto
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En este proceso se caracterizara el servicio que la compafiia va a ofrecer teniendo en cuenta las

ideas desarrolladas hasta el momento. En el disefio se analizara la mejor manera de

proporcionar el servicio y a su vez en que el cliente supla a cabalidad sus necesidades y

expectativas sobre el mismo.

Ficha Técnica

Por medio de la ficha técnica del servicio se ensefian detalles, caracteristicas y

requisitos del mismo.

REVISADO APROBADO
ELABORADO POR: POR:
POR:
Ficha Técnica
Asesorias yconsultorias

HOLDING FOMENTO ESPRESARIAL S.A.S.
SERVICIO Asesorias y consultorias
USUARIOS Mypimes de la ciudad de Bogota

NORMAS ASOCIADAS

Normas de gestion de asesorias y
consultorias en Colombia.

Holding Fomento Empresarial
S.AS

Orientacion, disefio e
implementacion de estrategias
preventivas,  correctivas, de
accion y/o de mejora que
aseguren la  competitividad,
escalabilidad, sustentabilidad y
autogestion de bs
organizaciones.

EMPRESA OFERTANTE
DESCRIPCION DEL
SERVICIO

NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DEL
CLIENTE

Apoyo enel proceso de disefio e
implementacion de estrategias
preventivas,  correctivas, de
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accion y/o de mejora para asi
asegurar  la  competitividad,
escalabilidad, sustentabilidad y
autogestion de su empresa.

Software especializado

REQUISITOSTECNICOS Profesionales capacitados

REQUISITOS DE Tiempo de entrega segin lo
OPORTUNIDAD acordado mediante  contrato
legalizado por las partes.
REQUISITOS  AFINES Y Segin lo acordado mediante
ADICIONALES contrato legalizado por las partes.
RESPONSABLE DE Direccion y gestion de proyectos.
APROBACION DEL
SERVICIO
Informes periddicos de
seguimiento
Planes de  correccion vy
PUNTOS DE CONTROL mejoramiento

Control de resultados

Evaluacion de satisfaccion del
cliente

Tabla 7. Ficha Técnica

7.2.Ciclo de vida
Actualmente el sector de la asesoria y la consultoria se encuentra en una etapa de crecimiento
en el pais. Tomando los datos y estadisticas ya presentadas anteriormente donde destaca el
crecimiento de entre un 12 y 15% en los ultimos ocho afios y teniendo en cuenta el aumento en
la creacion y formalizacién de nuevos emprendimientos, negocios y empresas se puede afirmar
que este sector aun se encuentra en una fase de crecimiento. El mercado de las consultorias es
relativamente reciente en el pais, muchas empresas no habian tomado consciencia de la
necesidad de acompafar sus procesos y optimizarlos por medio de consultoria profesional, esto
debido a cierta estigmatizacion de este sector y de las altas barreras de acceso al mismo
principalmente para las mypimes en lo que a costos se refiere. Sin embargo los baches
econdmicos, el aumento de la competencia y la automatizacion y optimizacién cada vez mayor

de los procesos
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hace que las empresas tengan la necesidad de dejar el empirismo y ser mas profesionales en sus
précticas, por supuesto una de las formas de lograrlo es a través de la evaluacion, control y
asesoria de terceros profesionales que puedan brindar toda la experiencia y herramientas
requeridas para que las organizaciones puedan implementar las estrategias adecuadas que le
permitan corregir, mejorar y optimizar sus procesos, para gque de esta manera adquieran una
mayor visibilidad, competitividad, participacion, escalabilidad sustentabilidad y autogestion
del mercado.

Por estas razones Holding Fomento Empresarial S.A.S cree que el sector de la consultoria es
un mercado en expansion, en etapa temprana de crecimiento que genera grandes oportunidades
de ampliacion y diversificacion de oferta en el sector.

Precio de venta

De acuerdo con la Camara Colombiana de Infraestructura la cual llevo a cabo un estudio de las
tarifas promedio de las consultorias se ha establecido que un profesional devenga un salario de
$2.000.000 por proyecto en el que participa. (Camara Colombiana de Infraestructura, 2019).
En el area administrativa se emplearan cinco personas las cuales estardn encargadas de la
compafia y el seguimiento a los proyectos, estas devengando un salario de $1.700.000 lo que
representa un costo para la empresa de $2.567.000. Teniendo en cuenta que en el primer afio
se estima trabajar con 721 microempresas en promedio son 60 mensuales, por lo tanto los

costos de mano de obra por proyecto serian:

Cargo Costo Total
Profesional 1 $2.000.000
Profesional 1 $2.000.000

Administrativos $213.917
TOTAL MANO DE $4.213.917
OBRA

Tabla 8. Costo Mano de obra

Administrativos = (2.567.000 * 5)/60
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En materiales incluiremos el software necesario para llevar a cabo un proyecto, de esta
manera en promedio un software especializado tiene un costo anual de US$1.000 lo que
traducido a pesos colombianos son alrededor de $3.848.00. Teniendo en cuenta que al afio se
realiza trabajo con 721 microempresas y que en promedio una agencia de consultoria maneja
18 tipos de situaciones yempresas se establece que se van a contratar 18 software diferentes,

lo que da como resultado: 18 * 3.848.000 = 69.264.000

69.264.000

721 = 96.100

Por Gltimo los costos indirectos del servicio se estiman alrededor de un 40 % del

costo total, por lo tanto la tabla de costos queda de la siguiente manera:

Costos de Servicio
Costo unitario de materiales $96.140
Costo unitario de mano de obra $4.213.917
CIF $1.724.023
COSTOTOTAL UNITARIO $6.034.080

Tabla 9. Costo Servicio

Teniendo en cuenta el costo en el que incurre la compafiia por la prestacion de un

servicio se procede a establecer un costo aproximado del valor de venta del

mismo, tomando una utilidad del 40% el precio de venta final seria de:

$10.056.800

Es muy importante tener en cuenta que esto es solo un valor de referencia puesto que elcosto
real del servicio va a estar muy determinado por las necesidades, requerimientos y
expectativas del cliente, la complejidad del proyecto y el tiempo del mismo, entre otros
factores que influyen en el costo del servicio final.

Prototipo

Con este brochure se busca dar a conocer la finalidad misma del servicio. Este



actuard como la documentacién impresa y digital que informara acerca de la

empresa y del servicio.

ASESORIAS EMPRESARIALES

Holding Fomento Empresarial

Diferentes formas de enganche
al cliente, segiin su necesidady
personalidad.

Direccionamiento aclientes con
mayor posibilidad de compray
continuidadcontu negocio.

Cuidamos de susclientes,
asesoramosy atendemosquejas
y reclamos.

Nuevas oportunidades de
negocio, encuestamosy
brindamossoportetécnico.

Nuestros Métodos

Difusién de promociones

Crearemos enganches y
periodicamente.

cerraremos sus tratos.

Ampliamos su mercado y sus
ventas con estrategias comerciales
novedosas.

Televentas mediante plataformas
virtuales y telefonicas.

Definimos y logramos objetivos.

Quienes Somos

Los mejores aliados estratégicos para el fomento empresarial.

Buscamos crecer junto a ti.

Creamos redes con Desarrollamosideas Haremos realidad
tus contactos, précticas y cualquiera de los
clientes yallegados.  novedosas para objetivos que se
cualquier nuevo o planteen a corto,
antiguo proyecto. mediano y largo
plazo

Estrategias Comerciales:

Construccion de marca,
logotipoy posicionamientode
marca.

Mensajes y llamadas directas a
clientes.

Publicidad de sumarcavisual y
audiovisualmente

Imagen 2. Brochure
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Problema

El principal
problema que
enfrentamosen
nuestro proyecto es
la incapacidadde
las mipymes para
posicionarse en el
mercado Capitalino
lo cualconllevaala
desercionde estasy
unadesaceleraion
de la economia

Solucién

Nuestra propuesta
de valorque nos
presenta una ventaja
competitiva contra
otras empresasde
este sector se defing
en Accesibilidad al
servicioy
personalizacion de
nuestro servicio lo
mas acorde posible
a las necesidades
delcliente

Meétricas Clave
as Métricas claves
en las que
enfocaremos
nuestro producto
dado queesla
principal
especialidadde la
empresaseran
aspectos
financieros,
publicidad y

posicionamiento

Propuesta de
Valor Gnica

Nuestra

propuestade valor
que nos presenta
unaventaja
competitiva contra
otras empresas de
este sectorse
defineen
Accesibilidad al
servicioy
personalizacion de
nuestro servicio lo
més acorde posible
a las necesidades
delcliente

Ventaja injusta

personalizacion:trab
ajoy dedicacion
para cadaservicio
ofrecido buscando
siempre suplir las
necesidadesde
manera optima
Calidad: buscando
siempre los mejores
resultados parael
cliente tanto a corto
como largo plazo.
Precio:siempre
buscaremos hacer
nuestro servicio
accesible paratodas
las mipymes que pori
cuestion de capital
no pueden acceder
al servicio. Siempre
manteniendo los
maximos estandares,
de calidad

Canales

Manejamos
plataformas
digitales y laborales
ademas de redes
sociales sumado a
un local fisico en
donde seatendera
cualquierdudao
inquietud

Segmento de
clientes

nuestro

segmentode
clientes esta
claramente
definido y seran las
mipymes ubicadas
en la ciudad de
Bogota

Estructurade costos

los principales costos que deberemos afrontar seran
los sueldos de nuestro personal afiadido a esto
arriendo y uso del software especializado, en menor
medida podemos incurrir en gastos de transporte,

papeleria entre otros.

Fuentes de ingresos
Manejaremos un flujo de ingresos dinamico ya que
dependeranetamente de las necesidades de nuestros
clientes los cuales seran nuestra principal fuente de
ingresos
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12. Test prototipo del servicio
12.1 Objetivo de la investigacion

El objetivo de esta investigacion sera indagar las principales problematicas que se presentan
al momento de entrar en el mercado capitalizd para las MiPymes y en base a esto identificar
estrategias que lleven al éptimo desempefio de nuestra empresa brindando un servicio de

calidad, cumpliendo las necesidades y objetivos de nuestros clientes a cabalidad.

12.2 Realizaremos una investigacion cuantitativa mediante la herramienta de la encuesta
buscando obtener aspectos claves para la validacion de nuestro servicio y mediante ella
identificar patrones de conducta en el mercado que nos permitan cumplir nuestros objetivos

de forma eficaz

12.4 Tamario de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra, es decir el nimero de encuestas que se realizaron, se

tomo en cuenta la siguiente informacion

La cantidad de MiPymes en el mercado capitalino segun datos de la cAmara de comercio es

de alrededor de 720. 849 dada

Determinamos un nivel de confianza del 95% y un porcentaje de error permisible del 8% en

la formula de la muestra

Aplicaremos la formula de la muestra para cantidades infinitas ya que se superan con creces

los 100.000 de poblacion la cual es:
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I=-——

_ 1.96°(0.5)(0.5)
- 0.082

ligg gl
2

=150

Nivel de confianza (Z) =1.96
Grado de error (e) =0.08
Poblacion total=720849
Probabilidad de éxito (p) =0.5
Probabilidad de fracaso (q) =0.5

Tamafio de la muestra(n) =150

12.3 Encuesta

Esta encuesta se les realizara a emprendedores que optaron por iniciar enuna MiPymes en la
ciudad de Bogota mediante una serie de preguntas pretendemos indagar aspectos claves en la
formacion de las MiPymes. Divulgaremos esta encuesta tanto por medio electrénico como en

fisico.

*¢ Cree usted que las MiPymes son rentables?



> -Nno

*¢ En qué sector se encuentra su MiPymes?

> -Financiero

> -comercial

> -industrial

> -Servicios

> -cultural

> -turistico

> -otro

*¢ cual considera es la principal dificultad de suempresa?

> -Capital

> -Conocimiento

> -Competitividad

> -Posicionamiento

> -tributario

> -ninguna

> -otra

*¢ Cuanto tiempo lleva en el proyecto?

> -menos de un afio



> -1a 3afos

> -3 abafios

> -mas de 5 afios

*¢ Ha pensado en abandonar el proyecto?

> -Si

> -No

*¢ Ha invertido en asesoria si es asi de que tipo?

> -Legal

> -Marketing

> -Financiera

> -No lo ha hecho

*¢ Considera que una asesoria personalizada ayudaria a suempresa?

> -Si

> -No

*¢ Estaria dispuesto a invertir en una asesoria personalizada?

> -Si

> -No

*¢ Cudl seria el factor principal en el cual se fijaria al contratar?

> -Calidad/Referencias
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> -Beneficios

> -Accesibilidad

> -Otro

*¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una asesoria personalizada?

> -0

> -Menos de 1.000.000

> -De 1 a 4 Millones

> -De 4 a 10 Millones

> -Mas de 10 millones

Gracias por su participacion
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13. Tabulacién y analisis

Cree usted que las mipymes son
rentables?

1.

Gréficol

¢EN QUE SECTOR SE ENCUENTRA SU MIPYME?

9 3
otro
2%

15
Financiero
10%

7 turistico
6%

cultural
5%

20
Servicios
13%

35
industrial
23%

Gréfico2

¢Ha pensado en abandonar el
proyecto?

Gréfico 3

61
comercial
41%
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Con la primera pregunta de nuestra
encuesta buscamos identificar la
imagen que tienen los
emprendedores de la rentabilidad
de las mipymes y asi obtener una
idea superficial de lo que ellos
esperan con estas al principio de su
proyecto.

Mediante la informacion
que obtuvimos aqui
podremos tener una leve
introduccion de la
distribucion de los sectores
econdmicos en los cuales se
encuentranlas empresas
todo en busca de maximizar
la eficiencia en la prestacion
de nuestro servicio.

Mediante esta pregunta logramos
identificar si los emprendedores han
considerado la opcién de renunciar a su
proyecto validando asi la informacién que
obtuvimos de fuentes especializadas que
informaban de la cercade 70% de
desercién para las MiPymes.




éCuanto tiempo lleva en el
proyecto?

NUMERO DE PERSONAS

menos de un afio

Gréfico 4

2}

1a3afios 3 a5 aiios
TIEMPO EN LA EMPRESA

mas de 5 afios

écual considera es la principal dificultad

ninguna

tributario

Posicionamiento

Competitividad

Conocimiento

Capital

Grafico5

de su empresa?

AFECTADOS
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Mediante esta grafica podemos
identificar una clara tendencia
decreciente en base al tiempo
que lleva cada MiPymes
encuestada. Esto nos permite
dar una clara validacion de los
datos hallados previamente los
cuales indicaban una alta
desercién en los primeros afios.

Mediante esta grafica logramos
identificar uno de los aspectos
esenciales en el desarrollo de
nuestro servicio. Dado que e
nosotros cubriremos un servicio
de asesoria especializado es
imperativo tener conocimiento
de las dificultades que afrontan
nuestros clientes. Vemos un
claro déficit en la rentabilidad y
la liquidez que manejan
nuestros clientes
posiciondndose como la
principal causa de la
finalizacion de las MiPymes.
Seguido de esto aspectos de
posicionamiento y
conocimiento del mercado. Lo
cual genera credibilidad en
nuestra propuesta de valor y
nos indica que estamos bien
encaminados.
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¢HA INVERTIDO EN ASESORIA SI ES ASi DE Seguido de esto Indaga
os si los potenciales
QUE TIPO? clientes han tenido
experiencia con las

Legal; 23; 16% asesorias previamente

dejando un margen
revelador de que el
63% de los
encuestados no han
optado por accedera
un servicio de asesoria
independientemente
de lasrazonesy
sumado alos datos
obtenidos previamente
Graficos puede generar una de
las razones por las
cuales se produce la
liquidacion de éstas
MiPymes.

Marketing; 26;
17%

Con esta pregunta
buscamos validar

éConsidera que una asesoria
personalizada ayudaria a su
empresa?
,«r»——s;i"ﬂ

nuestra idea de
negocio obteniendo un
dato prometedor de
mas del 90% de
aceptacién que nos
indica la opinién que
tienen nuestros
potenciales clientes del

servicio.
Gréfico7
éEstaria dispuesto a invertir en una Esta pregunta tiene un
asesoria personalizada? significado simple el cual
P i
) esindagar que

importancia que la
asesoria tendria para
cada MiPymes
encuestada obteniendo
datos prometedores para
nuestro proyecto ya que
3 de cada 4 MiPymes

Grafico8




¢Cual seria el factor principal en el
cual se fijaria al contratar?

Otro |¥8

Accesibilidad

Beneficios

Calidad/Referencias

Gréfico 9

¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR
UNA ASESORIA PERSONALIZADA?
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A través de esta grafica
obtuvimos informacion
relevante que
deberemos emplear de
manera 6ptimay
considerando nuestra
propuesta de valor
enfocada a la
accesibilidad al servicio
y a la adaptabilidad de
acuerdo a las
necesidades del cliente
podria darnos una
ventaja competitiva
vital de caraa un

en la capitalcomo lo
son las asesorias.

mercado tan competido

Por Gltimo, decidimos
emplear la incégnita del
precio que los potenciales
clientes estan dispuestos a
pagaren busca de tener
informacion de la
rentabilidad de nuestro
proyecto y la capacidad de
nuestros clientes para
acceder a nuestro servicio
teniendo en cuenta que
nuestra propuesta de valor
esta enfocadaa la
accesibilidad y con
porcentaje satisfactorio del
62% de mipymes que
lograrianacceder a nuestro
servicio ya sea de forma
parcial o total.
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14. Resumen ejecutivo

Tras el trabajo realizado en nuestro proyecto y tras muchos procesos de investigacion
debate y desarrollo podemos dar un andlisis de los pros y contras que logramos localizar
en el desarrollo de este. En primer lugar debemos resaltar la importancia de la
preparacion y la planeacion de un proyecto de tal magnitud que quizas enun futuro con
uan inversion de capital podria generar os una rentabilidad en segundo lugar resaltar la
importancia que creemos que tendria nuestro proyecto al momento de fomentar la
economia colombiana en busca de sacarnos de este periodo de recesion. Ademas de esto
resaltar el aprendizaje obtenido por medio de las diferentes rubricas presentadas enel
desarrollo del proyecto nosotros buscabamos ademéas de generar una una idea de negocio

rentable e 8nnivadora algo que tuviera un impacto al desarrollo de la sociedad.

En general consideramos que este sector del mercado se encuentra estancado pero al
momento de investigar e indagar nos encontramos con problemas tipicos de la mayoria
de emprendimientos colombianos una fuerte dependencia del capital y una gran

renuencia del mercado a las nuevas ideas y proyectos.

En cuanto a la presentacion del proyecto tuvimos muchas dificultades al momento de
plasmar y dar a entender nuestras ideas ademas de eso la falta de tiempo y muchas veces
de experiencia de cara a este tipo de proyectos nos generé malos momentos durante el

semestre.

Esperamos en base a todo lo trabajado conseguir resultados beneficiosos en el futuro y si

se nos presenta la oportunidad lograr poner en practica todo lo aprendido.
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